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PEDOMAN TRANSLITERASI 
 Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi di Fakultas 
Syariah Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Surakarta didasarkan pada 
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI 
Nomor 158/1987 dan 0543 b/U/1987 tanggal 22 Januari 1988. Pedoman 
transliterasi tersebut adalah : 
1. Konsonan 
 Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf, sedangkan dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf 
serta tanda sekaligus. Daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf latin 
adalah sebagai berkut:   
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
Alif Tidak dilambangkan  Tidak dilambangkan 
Ba B Be 
Ta T Te 
s|a s| Es (dengan titik di atas) 
Jim J Je 
h{a h{ Ha (dengan titik di bawah) 
Kha Kh Ka dan ha 
Dal D De 
z|al z| Zet (dengan titik di atas) 
ix 
 
Ra R Er 
Zai Z Zet 
Sin S Es 
Syin Sy Es  dan ye 
s}ad s} Es (dengan titik di bawah) 
d}ad d{ De (dengan titik di bawah) 
t}a t} Te (dengan titik di bawah) 
z}a z} Zet (dengan titik di bawah) 
„ain …‟… Koma terbalik di atas 
Gain G Ge 
Fa F Ef 
Qaf Q Ki 
Kaf K Ka 
Lam L El 
Mim M Em 
Nun N En 
Wau W We 
x 
 
Ha H Ha 
Hamza
h 
...ꞌ… Apostrop 
Ya Y Ye 
 
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal 
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 
harakat, transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
Fathah A A 
Kasrah I I 
Dammah U U 
 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Transiterasi 
1. Kataba 
2. Z|ukira 
3. Yaz|habu 
 
b. Vokal Rangkap 
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harakat dan huruf maka transliterasinya gabungan huruf, yaitu : 
xi 
 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Huruf Nama 
Fathah dan ya Ai a dan i 
Fathah dan wau Au a dan u 
 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Kaifa 
2. Haula 
 
3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan 
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut :  
Harakat dan 
Huruf 
Nama Huruf dan 
Tanda 
Nama 
Fathah dan alif 
atau ya 
a> a dan garis di atas 
Kasrah dan ya i> i dan garis di atas 
Dammah dan 
wau 
u> u dan garis di atas 
 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Qa>la 
xii 
 
2. Qi>la 
3. Yaqu>lu 
4. Rama> 
 
4. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua (2), yaitu : 
a. Ta Marbutah hidup atau yang mendapatkan harakat fathah, kasrah atau 
dammah  transliterasinya adalah /t/. 
b. Ta Marbutah mati atau mendapat harakat sukun transliterasinya adalah /h/. 
c. Apabila pada suatu kata yang di akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang /al/ serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan /h/. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Raud}ah al-at}fa>l / raud}atul at}fa>l 
2. T{alhah 
 
5. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau Tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda yaitu tanda Syaddah atau Tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda Syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda Syaddah itu. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Rabbana 
xiii 
 
2. Nazzala 
 
6. Kata Sandang 
Kata sandang dalam bahasa Arab dilambangkan dengan huruf yaitu  . 
Namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 
yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti oleh 
huruf Qamariyyah. 
Kata sandang yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah ditransliterasikan 
sesuai dengan bunyinya yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan 
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. Sedangkan  kata sandang 
yang diikuti leh huruf Qamariyyah ditransliterasikan sesua dengan aturan yang 
digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. Baik diikuti dengan huruf 
Syamsiyyah atau Qamariyyah, kata sandang ditulis dari kata yang mengikuti 
dan dihubungkan dengan kata sambung. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Ar-rajulu 
2. Al-Jala>lu 
 
7. Hamzah 
Sebagaimana yang telah disebutkan di depan bahwa Hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof, namun itu hanya terletak di tengah dan di 
akhir kata. Apabila terletak diawal kata maka tidak dilambangkan karena 
dalam tulisan Arab berupa huruf alif. Perhatikan contoh berikut ini : 
 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. Akala 
2. Taꞌkhuz|una 
3. An-Nauꞌu 
xiv 
 
8. Huruf Kapital 
Walaupun dalam sistem bahasa Arab tidak mengenal huruf kapital, 
tetapi dalam transliterasinya huruf kapital itu digunakan seperti yang berlaku 
dalam EYD yaitu digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan 
permulaan kalimat. Bila nama diri itu didahului oleh kata sandangan maka 
yang ditulis dengan huruf kapital adalah nama diri tersebut, bukan huruf awal 
atau kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan tersebut 
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, 
maka huruf kapital tidak digunakan. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
 Wa ma> Muhammdun illa> rasu>l 
 Al-hamdu lillahi rabbil ꞌa>lami>na 
 
9. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata baik fi‟il, isim, maupun huruf ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah 
lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka penulisan kata tersebut dalam transliterasinya bisa dilakukan 
dengan dua cara yaitu bisa dipisahkan pada setiap kata atau bisa dirangkai. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
 
Wa innalla>ha lahuwa khair ar-ra>ziqin 
/ Wa innalla>ha lahuwa khairur-ra>ziqi>n 
 
Fa aufu> al-Kaila wa al-mi>za>na / Fa 
auful-kaila wal mi>za>na 
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ABSTRAK 
Mirawati Susanto Putri, NIM 142111087, “PELAKSANAAN FATWA 
DSN MUI NO.75 TAHUN 2009 TENTANG PEDOMAN PENJUALAN 
LANGSUNG BERJENJANG SYARIAH PADA SISTEM PENJUALAN 
LANGSUNG BERJENJANG DI PT. NATURAL NUSANTARA 
YOGYAKARTA.” 
 
Multi Level Marketing adalah suatu konsep penyaluran barang 
(produk/jasa tertentu) yang memberi kesempatan kepada para konsumen untuk 
turut terlibat sebagai penjual dan menikmati keuntungan di dalam garis 
kemitraannya/sponsorisasi. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana 
pelaksanaan Fatwa DSN MUI N0.75/DSN/MUI.VII/2009 di PT. Natural 
Nusantara Yogyakarta. 
 
Penelitian ini termasuk jenis penelitian deskriptif kualitatif dengan 
menggunakan sumber data primer dari wawancara langsung dengan divisi 
Technical Service and Public Relation PT. Natural Nusantara. Analisis dalam 
pembahasan ini adalah analisis deskriptif analitis. 
 
Sistem penjualan langsung berjenjang di PT. Natural Nusantara sejauh ini 
sudah sesuai dengan persyaratan perusahaan yang menjalankan dengan sistem 
multi level marketing, bahkan di dalamnya sudah dditanamkan prinsip syariah 
meskipun pada kenyataannya perusahaan tersebut termasuk perusahaan umum. 
 
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa sistem penjualan langsung 
berjenjang di PT. NASA menggunakan sistem yang memberikan bonus kepada 
para distributor berdasarkan hasil penjualan produk tanpa mengurangi jumlah 
keuntungan yang dimiliki downlinenya dan pelaksanaan penjualan langsung 
berjenjang di PT. Natural Nusantara Yogyakarta sudah sesuai dengan 12 
ketentuan hukum yang tercantum dalam Fatwa DSN MUI N0.75 tahun 2009 
tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah. 
 
Kata kunci: multi level marketing, multi level marketing syariah 
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ABSTRACT 
Mirawati Susanto Putri, SRN 142111087, “PELAKSANAAN FATWA 
DSN MUI NO.75 TAHUN 2009 TENTANG PEDOMAN PENJUALAN 
LANGSUNG BERJENJANG SYARIAH PADA SISTEM PENJUALAN 
LANGSUNG BERJENJANG DI PT. NATURAL NUSANTARA 
YOGYAKARTA.” 
 
Multi Level Marketing is a concept of goods distributing 
(products/particular services) that provide opportunities for consumers to become 
involved as a seller and enjoy the benefits in the line of partnership/sponsorship. 
This research is conducted to find out how the implementation of Fatwa DSN 
MUI NO.75/DSN/MUI.VII/2009 at PT. Natural Nusantara Yogyakarta. 
 
This research includes descriptive qualitative research type by using 
primary data source from direct interview with division of Technical Service and 
Public Relation PT. Natural Nusantara. The discussion uses analytical descriptive 
analysis. 
 
So far, direct sales level system at PT. Natural Nusantara has been 
appropriate with the requirements of companies that run with multi-level 
marketing system, even it has embedded sharia principles although in fact the 
company is general companies. 
 
The results of this study indicate that the direct selling level system at PT. 
NASA uses a system that gives bonuses to distributors based on product sales 
without reducing the amount of profits owned by down line and the 
implementation of direct sales level at PT. Natural Nusantara Yogyakarta is 
appropriate with 12 provisions of the law included in the Fatwa DSN MUI NO.75 
2009s on Guidelines for Sharia Direct Selling Level. 
 
Keywords: multi-level marketing, sharia multi-level marketing 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Indonesia merupakan negara yang mayoritas penduduknya menganut 
agama Islam, di mana persoalan halal itu sangat penting. PT. Natural 
Nusantara (yang selanjutnya disebut PT. NASA) merupakan salah satu 
perusahaan di mana sebagian produknya sudah mempunyai label halal dari 
Majelis Ulama Indonesia. PT. NASA sendiri adalah perusahaan yang bergerak 
dibidang agro kompleks, kesehatan dan lainnya yang beralamatkan di Jl. Ring 
Road Barat No. 72 Salakan, Trihanggo, Gamping, Sleman, Yogyakarta.
1
 
Dalam pengembangan bisnisnya, PT. NASA menggunakan sistem 
penjualan langsung berjenjang. Penjualan langsung berjenjang adalah cara 
penjualan barang atau jasa melalui jaringan pemasaran yang dilakukan oleh 
perorangan atau badan usaha kepada sejumlah perorangan atau badan usaha 
lainnya secara berturut-turut. Penjualan langsung berjenjang bisa juga disebut 
dengan multi level marketing (MLM).
2
 Multi level marketing adalah suatu 
konsep penyaluran barang (produk/jasa tertentu) yang memberi kesempatan 
kepada para konsumen untuk turut terlibat sebagai penjual dan menikmati 
keuntungan di dalam garis kemitraannya/sponsorisasi.
3
 Dengan sistem multi 
level marketing, maka akan lebih mudah bagi perusahaan tersebut dalam 
                                                             
1 http://stockistnasa.com/natural-nusantara/ (diakses pada 18 Juni 2017 pukul 11.32)  
2
 Ahmad Ifham Sholihin, Mencermati Bisnis Penjualan Langsung Berjenjang Syariah 
(MLM Syariah), dikutip dari https://www.kompasiana.com/ifham/mencermati-bisnis-penjualan-
langsung-berjenjang-syariah-mlm-syariah_55010286a33311ef5f512cbe diakses 20 Februari 2018 
pukul 19.50. 
3
 Suhrawardi K. Lubis, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika 2004), hlm. 170. 
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memasarkan produknya. Bagi para konsumen pun juga diberi kesempatan 
untuk bisa menjalankan bisnis, sehingga mereka akan mendapatkan 
keuntungan dua kali sekaligus, yaitu sebagai kosumen dan anggota dalam 
bisnis yang dijalankan perusahaan tersebut.  
Agen dalam PT. NASA biasa disebut dengan distributor dan stockist. 
Distributor adalah seseorang yang terdaftar sebagai anggota pada network 
marketing NASA.
4
 Sedangkan stockist adalah seorang distributor yang sudah 
memenuhi syarat tertentu untuk bisa langsung mengorder produk ke 
perusahaan. Jadi seorang stockist itu sudah pasti menjadi distributor, namun 
seorang distributor belum pasti menjadi stockist. 
PT. NASA bisa dikatakan sebagai perusahaan yang menjalankan bisnis 
dengan sistem network marketing yang berbeda dengan perusahaan lain, di 
NASA biaya pendaftaran menjadi distributor sangat terjangkau, yaitu Rp 
200.000, di mana distributor akan mendapatkan 3 produk yaitu produk 
pertanian, produk kesehatan dan produk kecantikan. Di samping itu, mereka 
akan mendapat buku panduan pengetahuan produk, daftar harga produk, kode 
etik, tata cara menjual produk NASA, kartu anggota dan VCD company 
profile. Dalam hal ini tidak diharuskan pula untuk merekrut seseorang untuk 
menjadi distributor melainkan dengan memasarkan sendiri produk-produk 
tersebut. Jika kita mampu menjual produk tersebut, maka kita berhak 
mendapatkan keuntungan dan bonus dari hasil penjualannya. Dalam bisnis ini 
yang paling utama adalah penjualan produknya, sekalipun mempunyai 
                                                             
4 Buku Panduan PT. Natural Nusantara, hlm. 12.  
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distributor banyak namun tidak dapat menjual produk maka tidak akan 
mendapatkan sepeserpun uang.
5
 Hal tersebut lebih dikenal dengan prinsip 
keadilan, yaitu siapa yang lebih bekerja keras maka merekalah yang lebih 
banyak memperoleh penghasilan.
6
  
Berbeda halnya dengan sistem penjualan yang digunakan perusahaan pada 
umumnya. Setiap berhasil merekrut anggota baru, mereka akan mendapatkan 
bonus dari perekrutan tersebut. Dalam MLM ini juga terdapat unsur jasa 
seperti halnya bisnis yang dilakukan pada PT. NASA, hanya saja dalam 
perusahaan pada umumnya terdapat dua jenis pendapatan yaitu active income, 
dimana suatu pendapatan yang hanya akan diterima jika aktif melakukan 
usaha dan passive incame, dimana suatu pendapatan yang diperoleh seseorang 
walaupun orang tersebut tidak aktif lagi bekerja. Dalam MLM, passive incame 
yaitu mendapat bonus secara pasif tanpa melakukan pembinaan, perekrutan 
dan penjualan barang atau jasa.
7
 
Multi level marketing pada dasarnya adalah usaha legal yang baik. Tidak 
sedikit orang yang sukses menjalankan bisnis network marketing ini jika 
disertai dengan usaha yang sungguh-sungguh. Bisnis ini bahkan menjadi salah 
satu bisnis andalan masyarakat
8
 dan membawa dampak positif bagi kemajuan 
perekonomian di Indonesia. Namun, hal itu kurang mendapatkan apresiasi 
                                                             
5
 Wawancara dengan Bapak Twaistrisna Hepiprana selaku divisi Technical Service pada 
13 Desember 2017 pukul 14.48. 
6 http://agen-nasa.com/blog/distributor-nasa/ (diakses pada 2 Oktober 2017 pukul 21.17) 
7 Sholihati, “Tinjauan Hukum Islam tentang Insentif Passive Income pada Multi Level 
Marketing Syariah di PT. K-Link Internasional”, (UIN Walisongo Semarang, Skripsi Diterbitkan, 
2012), hlm 21. 
8 Christian Leonardo Mandang, “Keabsahan dan Kekuatan Hukum Layanan Multi Level 
Marketing di Kota Manado”, Lex Privatum, Vol. IV, No. 2 (Manado: Universitas Sam Ratulangi, 
Februari 2016), hlm. 167.  
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positif dari masyarakat, sehingga banyak bermunculan praktek ilegal yang 
mengatasnamakan multi level marketing sebagai kedok dari usahanya. Banyak 
orang yang merasa dirugikan karena hal tersebut, dan juga dapat memberi 
dampak negatif pada citra industri bisnis dari multi level marketing itu 
sendiri.
9
 
Pada tahun 2009 Dewan Syariah Nasional-Majelis Ulama Indonesia 
mengeluarkan fatwa tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang 
Syariah. Di dalam fatwa ini menjelaskan tentang PLBS atau MLM Syariah, 
baik dari pengertian hingga ketentuan-ketentuan yang memperbolehkan 
adanya PLBS sendiri.  
Berikut beberapa ketentuan yang harus dipenuhi oleh pemohon PLBS 
seperti yang terdapat dalam fatwa DSN-MUI No.75 tahun 2009
10
, 
diantaranya: 
Obyek yang diperjualbelikan harus riil, baik berupa barang atau produk jasa. 
Barang atau produk jasa yang diperjualbelikan bukan sesuatu yang 
diharamkan dan atau yang dipergunakan untuk sesuatu yang haram. Transaksi 
dalam perdagangan tidak boleh mengandung unsur gharar, maysir, riba, 
dharar, dzulm, maksiat. Tidak ada harga/biaya yang berlebihan (excessive 
mark-up), sehingga merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan 
kualitas/manfaat yang diperoleh dan lainnya. Komisi yang diberikan oleh 
perusahaan kepada anggota baik besaran maupun bentuknya harus 
berdasarkan pada prestasi kerja nyata yang terkait langsung dengan volume 
atau nilai hasil penjualan barang atau produk jasa, dan harus menjadi 
pendapatan utama mitra usaha dalam penjualan langsung berjenjang syariah. 
Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) harus 
jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan target 
penjualan barang dan atau produk jasa yang ditetapkan oleh perusahaan. Tidak 
boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara reguler tanpa 
melakukan pembinaan dan atau penjualan barang dan atau jasa. Pemberian 
komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) tidak 
                                                             
9 Anita Rahmawaty, “Bisnis Multi Level Marketing dalam Perspektif Islam”, 
Equilibrium, Vol. 2, No. 1 (Kudus: Program Pascasarjana STAIN Kudus, Juni 2014), hlm. 70. 
10 Fatwa DSN-MUI No.75/DSN MUI/VII/2009 hlm 6-7. 
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menimbulkan ighra'. Tidak ada eksploitasi dan ketidakadilan dalam 
pembagian bonus antara anggota pertama dengan anggota berikutnya. Sistem 
perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara seremonial yang 
dilakukan tidak mengandung unsur yang bertentangan dengan aqidah, syariah 
dan akhlak mulia, seperti syirik, kultus, maksiat dan lain-lain. Setiap mitra 
usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan berkewajiban melakukan 
pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya tersebut. Tidak 
melakukan kegiatan money game. 
  
Saat ini terdapat 650 perusahaan yang bergerak pada bisnis yang 
menggunakan sistem penjualan langsung berjenjang baik yang dilakukan 
secara offline maupun online. Menurut DSN MUI, terhitung tahun 2007 ada 
15 perusahaan jenis penjualan langsung berjenjang ini yang sudah 
mengajukan permohonan sertifikasi syariah. Namun dari sekian perusahaan 
yang memenuhi 12 prinsip syariah yang tercantum dalam fatwa DSN MUI 
No.75 Tahun 2009 hanya ada 7 perusahaan yang sudah mendapat sertifikasi. 
Pada tanggal 27 Juli 2016, DSN-MUI menerbitkan Keputusan Dewan Syariah 
Nasional-Majelis Ulama Indonesia No. KEP-03/DSN-MUI/VII/2016 tentang 
Daftar Perusahaan Penjualan Langsung Berjenjang Syariah yang telah 
mendapatkan sertifikat DSN-MUI. Perusahaan-perusahaan tersebut adalah PT. 
Veritra Sentosa Internasional, PT. Momen Global Internasional, PT. UFO 
Bisnis Kemitraan Bersama Syariah, PT. K-Link Nusantara, PT. Nusantara 
Sukses Selalu, PT. Singa Langit Jaya (TIENS), dan PT. HPA Indonesia.
11
 
Dari pernyataan di atas dikatakan bahwa PT. NASA dalam menjalankan 
bisnisnya menggunakan sistem multi level marketing di mana sebagian 
produknya sudah mendapatkan sertifikasi halal dari MUI, namun penulis 
                                                             
11
https://www.hpa-network.com/page/news/daftar-list-mlm-halal-syariah-ternyata-hanya-
5 (diakses pada 20 Februari 2018) 
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belum mengetahui sepenuhnya tentang praktik yang dijalankan di perusahaan 
tersebut, apakah bisa perusahaan tersebut dimasukkan dalam kategori yang 
sudah tercantum dalam ketentuan hukum fatwa DSN-MUI No. 75 Tahun 
2009. Di sisi lain hal tersebut menyangkut masyarakat muslim khususnya di 
Indonesia, maka dalam menjalankan bisnisnya perlu dilihat pula menurut 
pandangan hukum Islam. Berdasarkan pemikiran di atas, maka penulis hendak 
tertarik untuk menulis skripsi dengan judul “Pelaksanaan Fatwa DSN MUI 
No.75 Tahun 2009 Tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah 
Pada Sistem Penjualan Langsung Berjenjang di PT. Natural Nusantara 
Yogyakarta”. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas maka rumusan masalah 
yang dapat diambil penulis adalah: 
1. Bagaimana sitem penjualan langsung berjenjang di PT. Natural Nusantara 
Yogyakarta? 
2. Bagaimana pelaksanaan fatwa DSN MUI No.75 Tahun 2009 tentang 
Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah pada sistem penjualan  
berjenjang di PT. Natural Nusantara Yogyakarta? 
 
C. Tujuan Penelitian  
Bertitik tolak dari permasalahan yang telah diuraikan di atas, maka tujuan 
yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
7 
 
 
1. Untuk mengetahui bagaimana sistem pemasaran penjualan langsung 
berjenjang di PT. Natural Nusantara Yogyakarta. 
2. Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan fatwa DSN MUI No.75 Tahun 
2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah pada 
sistem penjualan langsung berjenjang di PT. Natural Nusantara 
Yogyakarta. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat, umumnya 
adalah sebagai berikut: 
1. Diharapkan dapat memberikan manfaat dalam menambah wawasan 
pemikiran pada khasanah ilmu ke-Islaman, khususnya, hukum ekonomi 
Islam. 
2. Menambah pengetahuan penulis dibidang ilmu hukum Islam terutama 
tentang permasalahan yang penulis angkat dan untuk yang berkepentingan 
terutama PT. Natural Nusantara Yogyakarta. 
 
E. Kerangka Teori 
1. Jual Beli 
Jual beli dalam bahasa Arab berasal dari kata (عيجنا) yang artinya 
menjual, mengganti dan menukar. Secara terminologi, terdapat perbedaan 
mengenai definisi jual beli menurut para ulama. Menurut ulama 
Hanafiyah jual beli adalah saling menukarkan harta dengan harta melalui 
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cara tertentu. Hal itu mempunyai makna khusus yaitu ijab  dan qabul. 
Kemudian memberikan definisi lain lagi yaitu tukar menukar sesuatu 
yang diingini dengan sepadan melalui cara tertentu yang bermanfaat. 
Maksud dari kalimat tersebut adalah harta yang diperjualbelikan itu harus 
bermanfaat bagi manusia.
12
 
Ibn Qudamah (salah seorang ulama Malikiyah) mendefinisikan jual 
beli adalah saling menukar harta dengan harta dalam bentuk pemindahan 
milik dan pemilikan.
13
 Sayid Sabiq mendefinisikan jual beli dengan arti 
saling menukar harta dengan harta atas dasar suka sama suka. Sedangkan 
menurut Hasbi ash-Shiddieqy jual beli adalah suatu akad yang terdiri dari 
penukaran harta dengan harta lain, sehingga terjadi penukaran dengan 
milik tetap. 
Dari penjelasan beberapa ulama di atas dapat disimpulkan bahwa hak 
milik dan pemilikan itu sangat ditekankan, karena ada tukar menukar 
harta yang sifatnya tidak harus dimiliki seperti sewa menyewa.
14
 
Jual beli dapat dikatakan sebagai sarana tolong menolong antar 
sesama manusia, hal itu diperkuat dalam beberapa ayat al-Qur’an,  sunnah 
Rasulullah saw. dan ijma, antara lain: 
a. Al-Qur‟an 
ْنا ُّ َهنا ا َمَحَأ َواىَث ِرّنا َو َرَّح َو َعْيَج......... ح رّقجنا(  :٥٧٢)  
 
                                                             
12 Syaifullah M.S., “Etika Jual Beli dalam Islam”, Hunafar Jurnal Studia Islamika, Vol. 
11, No. 2 (Palu: Pusat Penelitian LP2M IAIN Palu, Desember 2014), hlm. 373. 
13 Abdullah Rahman Ghazaly, dkk, Fiqh Muamalat, cetakan ke-1 (Jakarta: Kencana, 
2010), hlm 68. 
14 Syaifullah M.S., “Etika Jual Beli dalam Islam”….. hlm. 373. 
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“Dan Allah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba….” 
 
ْضَف ا ْىُغَتْجَت ٌْ  َأ ٌح بَُُج ْىُكْيَهَع َسْيَن: ح رّقجنا( ْىُكِث َر ٍْ ِي ًلا ٨٩١)  
“Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezeki hasil 
perniagaan) dari Tuhanmu” 
   
b. Sunnah  
Hadis yang diriwayatkan oleh Rifa‟ah ibn Rafi‟: 
 :ىهس و ّيهع ّّهنا ىهص ُيِّجَُنا َمَئُسَل بَقَف ؟ُتَيْطَأ ِتْسَكْنا ُيّ َأ  َرّنا ُمًَ َع :
)ىك بحن اوُراَزّثا ِاور( ٍرْو ُرّْجَي ٍعْيَث َمُكَو ِ  ِدَيِث ِمُج 
“Rasulullah saw. ditanya salah seorang sahabat mengenai pekerjaan 
(profesi) apa yang paling baik, Rasulullah saw. menjawab: Usaha 
tangan manusia sendiri dan setiap jual beli yang diberkati” (HR. al- 
Bazzar dan al-Hakim). 
 
Hadis dari al-Baihaqi, Ibn Majah dan Ibn Hibban, Rasulullah 
menyatakan: 
)ىقهيجنا ِاور( ٍض اَرَّت ٍْ َع ُعْيَجْنا بًَ َِإ 
“Jual beli itu didasarkan atas suka sama suka”.15 
 
c. Ijma 
Para ulama fiqh ber‟ijma bahwa hukum dari jual beli adalah mubah 
(boleh). Karena pada dasarnya manusia adalah makhluk sosial yang 
mana satu sama lain saling membutuhkan, dengan adanya jual beli 
maka dapat membantu manusia untuk melangsungkan kehidupannya. 
Namun, Imam al-Syatibi mengatakan bahwa hukum jual beli bisa 
berubah dari mubah menjadi wajib dalam situasi tertentu. Contohnya 
                                                             
15 Abdullah Rahman Ghazaly, dkk, Fiqh Muamalat……, hlm 69. 
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jika terjadi adanya praktik ihtikar (penimbunan barang) yang dapat 
berakibat pada harga pasar yang melonjak dari harga biasanya. Jika hal 
ini terjadi, maka pemerintah boleh memaksa paara pedagang untuk 
menjual barang-barang sesuai harga pasar sebelum terjadi adanya 
pelonjakan harga barang tersebut.
16
 
  Jual beli mempunyai rukun dan syarat yang harus dipenuhi sehinggaa 
jual beli tersebut dapat dikatakan sah oleh syara‟. Terdapat perbedaan 
pendapat mengenai hal tersebut. Rukun jual beli menurut ulama Hanafiyah 
hanya satu, yaitu ijab dan kabul sedangkan menurut jumhur ulama rukun 
jual beli ada empat, yaitu: 
a. Orang yang berakad (penjual dan pembeli); 
b. Sighat (lafal ijab dan kabul); 
c. Barang yang dibeli; 
d. Nilai tukar pengganti barang. 
Menurut ulama Hanafiyah, orang yang berakad, barang yang dibeli 
dan nilai tukar barang termasuk ke dalam syarat-syarat jual beli, bukan 
rukun jual beli.
17
 
 Syarat-syarat jual beli sesuai dengan rukun jual beli menurut jumhur 
ulama adalah:  
a. Syarat-syarat orang yang berakad 
1) Berakal. Jumhur berpendapat bahwa orang yang melakukan 
transaksi harus sudah akil baligh dan berakal, jika masih 
                                                             
16 Syaifullah M.S., “Etika Jual Beli dalam Islam”….. hlm. 375. 
17 Abdullah Rahman Ghazaly, dkk, Fiqh Muamalat……, hlm 71. 
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mumayyiz, maka transaksi tersebut tidak sah sekalipun mendapat 
izin dari walinya. 
2) Yang melakukan transaksi harus orang yang berbeda, maksudnya 
adalah seseorang tidak boleh merangkap sekaligus menjadi penjual 
dan pembeli di waktu yang bersamaan. 
b. Syarat-syarat terkait ijab dan kabul 
1) Menurut jumhur ulama, orang yang mengucapkan harus akil baligh 
dan berakal, namun menurut ulama Hanafiyah hanya yang telah 
berakal saja. 
2) Kabul harus sesuai dengan ijab. 
3) Ijab dan kabul harus dilakukan dalam satu transaksi, maksudnya 
kedua belah pihak harus hadir pada waktu itu. 
c. Syarat yang diperjual belikan 
1) Barang itu ada, atau tidak ada ditempat, tetapi pihak penjual 
menyatakan sanggup untuk mengadakan barang itu. 
2) Barangnya dapat dimanfaatkan dan bermanfaat oleh manusia. 
3) Barangnya sudah menjadi milik seseorang. 
4) Dapat diserahkan pada saat akad berlangsung atau pada waktu 
yang telah disepakati. 
d. Syarat nilai tukar (harga barang) 
1) Harus jelas jumlahnya sesuai dengan kesepakatan kedua belah 
pihak. 
12 
 
 
2) Dapat diserahkan pada saat transaksi, sekalipun secara hukum 
seperti pembayaran dengan cek atau kartu kredit. Jika dibayar 
dikemudian hari, maka waktu pembayarannya harus jelas. 
3) Jika jual beli dilakukan secara barter, maka barang yang dijadikan 
nilai tukar bukan barang yang diharamkan.
18
 
Dalam kegiatan jual beli, pemasaran menjadi salah satu stragi dalam 
mengembangkan suatu bisnis. Pemasaran sendiri adalah proses 
penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan untuk memberikan 
informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan 
kebutuhan dan keinginan manusia. 
19
 Seiring berkembangnya zaman, 
pemasaran dengan sistem penjualan langsung berjenjang menjadi peluang 
besar untuk mengembangkan suatu bisnis. Penjualan langsung berjenjang 
atau multi level marketing (MLM) yang sering juga disebut network 
marketing adalah salah satu strategi pemasaran yang menjadi andalan para 
pemilik usaha.  Disebut demikian karena sistem pemasarannya 
menggunakan jaringan kerja yang terdiri dari sekumpulan orang yang 
kerjanya melakukan pemasaran.
20
 MLM pertama kali digunakan dan 
diterapkan oleh sebuah perusahaan di Amerika pada tahun 1939, Nutrulie. 
Terkadang MLM disebut sebagai bisnis penjualan langsung (direct 
selling). Hal ini didasari oleh pelaksanaan penjualan MLM yang pada 
                                                             
18 Syaifullah M.S., “Etika Jual Beli dalam Islam”….. hlm. 379. 
19 Rina Rachmawati, “Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan 
Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Restoran)”, Kompetensi Teknik, Vol. 2 No. 2 
(Semarang: Fakultas Teknik Universitas Semarang, Mei 2011), hlm. 143. 
20 Gemala Dewi, Hukum Perikatan Islam di Indonesia, cetakan ke-I (Jakarta: Kencana, 
2005), hlm. 182. 
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kenyataannya memang dilakukan secara langsung oleh wiraniaga kepada 
konsumen.  
Di Indonesia, saat ini penjualan langsung atau direct selling, baik yang 
single level maupun multi level bergabung dalam suatu asosiasi, yaitu 
Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia (APLI). Organisasi ini merupakan 
anggota  KADIN, bagian dari World Federation Direct Selling Association 
(WFDSA). Suatu perusahaan jika sudah bergabung dengan asosiasi 
tersebut maka legalitasnya tidak perlu ditanyakan lagi dan sudah dianggap 
legal oleh pemerintah. 
Secara sederhana yang dimaksud dengan multi level marketing adalah 
suatu konsep dalam penyaluran barang (produk/jasa tertentu) yang 
memberi kesempatan kepada para konsumen untuk turut terlibat sebagai 
penjual dan menikmati keuntungan di dalam garis 
kemitraannya/sponsorisasi sesuai dengan apa yang dilakukannya. Dalam 
pengertian yang lebih luas multi level marketing adalah bentuk kerja sama 
yang dilakukan oleh beberapa orang di bidang perdagangan/pemasaran 
suatu produk/jasa dengan mengajak orang lain untuk ikut bergabung 
dalam kelompoknya. Jika orang tersebut berhasil mengajak orang untuk 
bergabung dikelompoknya maka hal itu dapat memberi keuntungan bagi 
orang tersebut dan biasanya memakai sistem presentase atau bonus. Sistem 
pemasaran multi level marketing menganggap seluruh anggota atau 
14 
 
 
distributornya sebagai mitra kerja/dagang yang akan saling 
menguntungkan.
21
 
Sedang MLM syariah adalah pemasaran berjenjang banyak yang 
menggunakan konsep syariah, baik dari skema maupun produk yang 
dijual. Hadirnya MLM syariah dilatarbelakangi oleh kepedulian akan 
kondisi perekonomian umat Islam Indonesia yang masih terpuruk  Di 
samping itu, juga dilatarbelakangi oleh realitas bahwa terdapat produk-
produk seperti makanan, minuman, kosmetika dan lainnya yang semakin 
banyak masuk ke Indonesia secara bebas, namun status halal haramnya 
belum begitu jelas. Pemasaran produk tersebut tidak saja melalui ritel dan 
eceran, tetapi juga melalui sistem MLM konvensional, yang dipasarkan 
melalui jaringan keanggotaan.
22
 
Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam sistem operasionalisasi MLM 
syariah adalah: 
a. Dalam sistem distribusi pendapatan harus dilakukan secara 
proporsional dan seimbang tanpa adanya eksploitasi. 
b. Apresiasi distributor harus sesuai dengan prinsip-prinsip Islam, 
misalnya tidak melakukan pemaksaan, tidak berdusta, jujur , dan tidak 
merugikan pihak lain, serta berakhlakul karimah. 
c. Penetapan harga jika dilihat dari keuntungan (komisi dan bonus) yang 
akan diberikan kepada para anggota berasal dari keuntungan penjualan 
                                                             
21 Suhrawardi K. Lubis, Hukum Ekonomi Islam….  hlm. 170. 
22 Imam Mas Arum, “Multi Level Marketing (MLM) Syariah : Solusi Praktis Menekan 
Praktik Bisnis Riba, Money Game”, Muqtasid, Vol. 3 No. 1 (Salatiga: Fakultas ekonomi Bisnis 
Islam IAIN Salatiga, Juli 2012), hlm 39. 
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barang, bukan berarti harga barang yang dipasarkan harus tinggi, 
hendaknya semakin besar jumlah anggota distributor maka tingkat 
harga semakin menurun, yang pada akhirnya kaum muslimin dapat 
merasakan sistem pemasaran tersebut. 
d. Jenis produk yang ditawarkan harus terjamin sehingga kaum muslimin 
merasa aman untuk menggunakan/mengkonsumsi produk yang 
dipasarkan.
23
 
 
2. Fatwa DSN-MUI No. 75 Tahun 2009 tentang Penjualan Langsung 
Berjenjang Syariah 
Dalam fatwa tersebut terdapat beberapa ketentuan yang harus dipenuhi 
dalam praktek penjualan langsung berjenjang syariah yaitu sebagai 
berikut: 
24
 
a. Ada obyek transaksi riil yang diperjualbelikan berupa barang atau 
produk jasa; 
b. Barang atau produk jasa yang diperdagangkan bukan sesuatu yang 
diharamkan dan atau yang dipergunakan untuk sesuatu yang haram; 
c. Transaksi dalam perdagangan tersebut tidak mengandung unsur 
gharar, maysir, riba, dharar, dzulm, maksiat; 
d. Tidak ada harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-up), sehingga 
merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan kualitas/manfaat 
yang diperoleh; 
e. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota baik besaran 
maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja nyata yang 
terkait langsung dengan volume atau nilai hasil penjualan barang atau 
produk jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dalam 
PLBS; 
f. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) 
harus jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan 
target penjualan barang dan atau produk jasa yang ditetapkan oleh 
perusahaan; 
                                                             
23 Suhrawardi K. Lubis, Hukum Ekonomi Islam…..hlm. 174. 
24 Fatwa DSN-MUI No.75/DSN MUI/VII/2009 hlm 6-7. 
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g. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara 
reguler tanpa melakukan pembinaan dan atau penjualan barang dan 
atau jasa; 
h. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 
usaha) tidak menimbulkan ighra'; 
i. Tidak ada eksploitasi dan ketidakadilan dalam pembagian bonus antara 
anggota pertama dengan anggota berikutnya; 
j. Sistem perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara 
seremonial yang dilakukan tidak mengandung unsur yang bertentangan 
dengan aqidah, syariah dan akhlak mulia, seperti syirik, kultus, 
maksiat dan lain-lain; 
k. Setiap mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan 
berkewajiban melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota 
yang direkrutnya tersebut; 
l. Tidak melakukan kegiatan money game. 
 
 
 
 
F. Tinjauan Pustaka 
Skripsi tentang Penjualan Langsung Berjenjang ini bukan pertama, 
melainkan telah ada penelitian yang mengkajinya. Oleh karena itu, penulis 
mempelajari hasil penelitian yang ada kaitannya dengan judul skripsi sebagai 
bahan rujukan dan sekaligus untuk menemukan aspek perbedaan antara 
penelitian yang telah ada. 
Penelitian ini sedikit banyak terinspirasi dari penelitian sebelumnya 
dengan tema yang hampir sama diantaranya penelitian dalam bentuk skripsi 
yang dilakukan oleh Ibnu Rijal Silmi “Analisis Sistem Pemasaran Penjualan 
Langsung Berjenjang Syariah (PLBS) pada PT. Arminareka Perdana Jakarta” 
dari Universitas Syarif Hidayatullah, penelitian ini mempunyai persamaan 
dengan penelitian yang saya lakukan yaitu sama-sama membahas tentang 
penjualan langsung berjenjang yang didalamnya juga disebutkan tentang fatwa 
MUI No.75 tahun 2009 namun dalam analisisnya lebih cenderung pada fatwa 
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DSN-MUI No. 83/DSN-MUI/VI/2012 tentang Penjualan Langsung 
Berjenjang Syariah Jasa Perjalanan Haji dan Umrah. Perbedaan dengan 
penelitian saya yaitu saudara Ibnu Rijal Silmi meneliti tentang penjualan 
langsung berjenjang syariah di PT. Arminareka Perdana Jakarta, sedangkan 
yang saya teliti adalah penjualan langsung berjenjang pada PT. Natural 
Nusantara di Yogyakarta. Hasil penelitian saudara Ibnu Rijal Silmi 
menyimpulkan bahwa sitem pemasaran PT. Arminareka Perdana Jakarta 
sesuai dengan ketentuan fatwa DSN-MUI No.83/DSN-MUI/VI/2012 tentang 
Penjualan Langsung Berjenjang Syariah Jasa Perjalanan Haji dan Umrah.
25
 
Penelitian dalam bentuk skripsi yang dilakukan oleh saudara  Nurman 
Najib “Pelaksanaan Penjualan Langsung Berjenjang Syariah Umrah-Haji Plus 
PT. Arminareka Perdana Cabang Surabaya : Perspektif Fatwa DSN-MUI No. 
75-DSN-MUI-VII-2009 tentang Penjualan Langsung Berjenjang Syariah” dari 
UIN Surabaya, penelitian ini mempunyai persamaan dengan penelitian yang 
saya lakukan yaitu sama-sama meneliti tentang penjualan langsung 
berjenjang, tapi mempunyai perbedaan dari objek dan lokasinya. Saudara 
Nurman Najib meneliti tentang penjualan langsung berjenjang syariah di PT. 
Arminareka Perdana Cabang Surabaya, sedangkan yang saya teliti adalah 
penjualan langsung berjenjang pada PT. Natural Nusantara di Yogyakarta. 
Hasil penelitian saudara Nurman Najib menyimpulkan bahwa dalam sistem 
                                                             
25 Ibnu Rijal Silmi, “Analisis Sistem Pemasaran Penjualan Langsung Berjenjang Syariah 
(PLBS) pada PT. Arminareka Perdana Jakarta”, (Jurusan Manajemen Dakwah UIN Syarif 
Hidayatullah Jakarta, Skripsi diterbitkan, 2013), hlm 66. 
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pemasaran PT. Arminareka sudah sesuai dengan ketentuan fatwa DSN-MUI 
No.75 tahun 2009 tentang penjualan langsung berjenjang syariah.
26
 
Penelitian dalam bentuk skripsi yang dilakukan oleh Muhamad Amin 
“Strategi Pemasaran MLM (Multi Level Marketing) Perspektif Ekonomi Islam 
(Studi Kasus Pada PT. Natural Nusantara Cabang Purwokerto)” dari IAIN 
Purwokerto, penelitian ini mempunyai persamaan dengan penelitian yang saya 
lakukan yaitu sama-sama objek penelitiannya di PT. Natural Nusantara, hanya 
saja Muhamad Amin meneliti di PT. Natural Nusantara Purwokerto dan dia 
lebih fokus pada strategi pemasaran MLMnya dipandang dari perspektif 
ekonomi Islam sedang penelitian yang saya teliti lebih fokus pada perspektif 
hukum Islam di mana di dalamnya tercantum pula fatwa DSN MUI No.75 
tahun 2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenang Syariah dan 
objeknya di PT. Natural Nusantara Yogyakarta. Hasil penelitian saudara 
Muhamad Amin menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan 
PT. Natural Nusantara cabang Purwokerto tidak terdapat sistem  money game 
atau permainan uang yang hanya menguntungkan anggota yang berada di atas 
dan dilarang oleh ekonomi Islam karena hanya memutarkan uang tanpa 
adanya produk yang dijual.
27
 
 
 
                                                             
26 Nurman Najib, “Pelaksanaan Penjualan Langsung Berjenjang Syariah Umrah-Haji 
Plus PT. Arminareka Perdana Cabang Surabaya : Perspektif Fatwa DSN-MUI No. 75-DSN-MUI-
VII-2009 tentang Penjualan Langsung Berjenjang Syariah”, (Jurusan Syariah UIN Surabaya, 
Skripsi diterbitkan, 2013), hlm. 78. 
27 Muhamad Amin, “Strategi Pemasaran MLM (Multi Level Marketing) Perspektif 
Ekonomi Islam (Studi Kasus Pada PT. Natural Nusantara Cabang Purwokerto)”, (Jurusan 
Ekonomi Syariah IAIN Purwokerto, Skripsi diterbitkan, 2016), hlm. 85. 
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G. Metode Penelitian  
1. Jenis penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif. Deskriptif 
kualitatif adalah pemaparan data dengan apa adanya sesuai dengan yang 
terjadi di lapangan kemudian dikumpulkan data tersebut lalu di analisis 
dan ditarik kesimpulan dari hasil analisis tersebut. 
2. Sumber data 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan sumber data primer yaitu 
data yang diperoleh langsung dari informan. Sumber data sekunder yang 
meliputi buku-buku, hasil penelitian orang, jurnal, artikel dan web yang 
terkait dengan permasalahan yang akan penulis teliti.  
3. Teknik pengumpulan data 
Dalam pengumpulan datanya akan dilakukan dengan teknik 
wawancara dan dokumentasi, penulis hendak mewawancarai divisi 
Technical Service dan Human Relation PT. Natural Nusantara Yogyakarta. 
4.  Teknik analisis data 
Dalam menganalisis data, penulis akan mengumpulkan data yang 
diperoleh dari sumber data yang terkumpul kemudian dianalisa dengan 
menggunakan metode deskriptif analitis. Deskriptif analitis adalah 
memusatkan perhatian pada masalah sebagaimana adanya yang mana hasil 
penelitiannya diolah dan dianalisis kemudian diambil kesimpulannya. 
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H. Sistematika Penulisan 
BAB I Pendahuluan meliputi latar belakang masalah, tujuan dan manfaat 
penelitian, kerangka teori, tinjauan pustaka, metode penelitian, sistematika 
penulisan. 
BAB II Landasan teori  akan menjelaskan teori yang digunakan untuk 
menjadi dasar penelitian antara lain Teori Fatwa DSN-MUI  No.75 Tahun 
2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah, Teori jual 
beli, Teori Multi Level Marketing dan Teori Multi Level Marketing Syariah. 
BAB III Gambaran umum PT. Natural Nusantara, dalam bab ini akan 
memaparkan subjek penelitian antara lain sejarah perkembangan perusahaan, 
visi misi dan tujuan perusahaan, lokasi perusahaan dan jaringan distribusi, 
struktur organisasi, kemitraan perusahaan, marketing plan perusahaan, 
perekrutan distributor baru, dan produk yang diperjual belikan. 
BAB IV Analisa dan hasil penelitian di mana penulis akan melakukan 
analisis terhadap sistem penjualan langsung berjenjang di PT. Natural 
Nusantara Yogyakarta dan pemasaran PT. Natural Nusantara dilihat dari 
pelaksanaan fatwa DSN MUI No.75 Tahun 2009 tentang Pedoman Penjualan 
Langsung Berjenjang Syariah. 
BAB V Penutup yang terdiri dari kesimpulan skripsi yang penulis buat dan 
saran yang diberikan oleh penulis. 
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 BAB II  
LANDASAN TEORI 
 
A. Fatwa DSN-MUI No.75 Tahun 2009 tentang Pedoman Penjualan 
Langsung Berjenjang Syariah 
1. Latar Belakang Fatwa MUI tentang Pedoman Penjualan langsung 
Berjenjang Syariah 
Sering munculnya kontroversi di kalangan pelaku marketing dan 
masyarakat pada bisnis dengan sistem Penjualan Langsung Berjenjang ini 
adalah adanya dugaan money game sehingga berujung pada pertanyaan 
apakah bisnis sesuai syariah? Selain itu adanya pengajuan dari perusahaan 
yang beroperasi dengan sistem Penjualan Langsung Berjenjang kepada 
DSN MUI menjadi landasan dalam membuat ketentuan-ketentuan syariah 
mengenai Penjualan Langsung Berjenjang. 
Salah satu cara untuk menghilangkan kontroversi dan mengetahui 
apakah sebuah bisnis Penjualan Langsung Berjenjang di Indonesia sudah 
sesuai atau belum adalah dengan adanya sertifikasi dari Dewan Syariah 
Nasional-Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) yakni Fatwa DSN MUI 
No.75/DSN MUI/VII/2009.
28
 
 
 
                                                             
28 Menurut pendapat Ibnu Rijal Silmi dalam skripsinya yang berjudul Analisis Sistem 
Pemasaran Penjualan langsung  Berjenjang Syariah (PLBS) pada PT. Arminareka Perdana Jakarta. 
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2. Ketentuan Umum 
Dalam Fatwa DSN MUI No.75/DSN MUI/VII/2009 tentang Pedoman 
Penjualan langsung Berjenjang Syariah memiliki ketentuan umum yaitu: 
a. Penjualan Langsung Berjenjang adalah cara penjualan barang atau jasa 
melalui jaringan pemasaran yang dilakukan oleh perorangan atau 
badan usaha kepada sejumlah perorangan atau badan usaha lainnya 
secara berturut-turut. 
b. Barang adalah setiap benda berwujud, baik bergerak maupun tidak 
bergerak, dapat dihabiskan maupun tidak dapat dihabiskan, yang dapat 
dimiliki, diperdagangkan, dipakai, dipergunakan, atau dimanfaatkan 
oleh konsumen. 
c. Produk jasa adalah setiap layanan yang berbentuk pekerjaan atau 
pelayanan untuk dimanfaatkan oleh konsumen. 
d. Perusahaan adalah badan usaha yang berbentuk badan hukum yang 
melakukan kegiatan usaha perdagangan barang dan atau produk jasa 
dengan sistem penjualan langsung yang terdaftar menurut peraturan 
perundang-undangan yang berlaku. 
e. Konsumen adalah pihak pengguna barang dan atau jasa, dan tidak 
bermaksud untuk memperdagangkannya. 
f. Komisi adalah imbalan yang diberikan oleh perusahaan kepada mitra 
usaha atas penjualan, yang besaran maupun bentuknya diperhitungkan 
berdasarkan prestasi kerja nyata yang terkait langsung dengan volume 
atau nilai hasil penjualan barang dan atau produk jasa. 
g. Bonus adalah tambahan imbalan yang diberikan oleh perusahaan 
kepada mitra usaha atas penjualan, karena berhasil melampaui target 
penjualan barang dan atau produk jasa yang ditetapkan perusahaan. 
h. Ighra' adalah daya tarik luar biasa yang menyebabkan orang lalai 
terhadap kewajibannya demi melakukan hal-hal atau transaksi dalam 
rangka mempereroleh bonus atau komisi yang dijanjikan. 
i. Money Game adalah kegiatan penghimpunan dana masyarakat atau 
penggandaan uang dengan praktik memberikan komisi dan bonus dari 
hasil perekrutan/pendaftaran Mitra Usaha yang baru/bergabung 
kemudian dan bukan dari hasil penjualan produk, atau dari hasil 
penjualan produk namun produk yang dijual tersebut hanya sebagai 
kamuflase atau tidak mempunyai mutu/kualitas yang dapat 
dipertanggung jawabkan. 
j. Excessive mark-up adalah batas marjin laba yang ber-lebihan yang 
dikaitkan dengan hal-hal lain di luar biaya. 
k. Member get member adalah strategi perekrutan keanggotaan baru PLB 
yang dilakukan oleh anggota yang telah terdaftar sebelumnya. 
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l. Mitra usaha/stockist adalah pengecer/retailer yang men-
jual/memasarkan produk-produk penjualan langsung.
29
 
 
3. Ketentuan Hukum 
Ada 12 ketentuan hukum dalam Fatwa DSN MUI No.75 tahun 2009 
tentang pedoman penjualan langsung berjenjang syariah, ketentuan hukum 
tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Ada obyek transaksi riil yang diperjualbelikan berupa barang atau 
produk jasa; 
Objek yang dimaksud dalam pernyataan ini yaitu bisa berupa apa 
saja asalkan halal, tapi akan lebih bermanfaat dan tidak menimbulkan 
banyak polemik ketika objek ini berupa kebutuhan pokok atau produk 
yang biasa dipakai sehari-hari.
30
 
2. Barang atau produk jasa yang diperdagangkan bukan sesuatu yang 
diharamkan dan atau yang dipergunakan untuk sesuatu yang haram; 
Kita bisa dengan mudah mengetahui apakah barang objek bisnis 
PLB dan MLM tersebut haram atau tidak, baik dari sisi zatnya maupun 
kegunaannya. Hal ini bukan berarti sistem bisnis yang dijalankan itu 
sudah berlabel halal, karena jika jumlah transaksi yang dipakai tidak 
sesuai dengan akadnya, ketidakadilan, tidak ada pengawasan dan 
pengawasan maka tidak menutup kemungkinan terjadi ketidak 
syariahan.
31
   
                                                             
29 Fatwa DSN-MUI No.75/DSN MUI/VII/2009 hlm 5-6. 
30 Rohimin, “Network Marketing: Analisis Terhadap Pemasaran Jejaring dalam Penjualan 
Langsung Berjenjang Syariah”,  hlm. 93. Al-Intaj, Vol. 2, No.2 (Bengkulu: Jurusan Ekonomi Islam 
Fakultas Syariah dan Ekonomi Islam IAIN Bengkulu, September 2016), hlm. 92. 
31 Ibid., hlm. 93. 
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3. Transaksi dalam perdagangan tersebut tidak mengandung unsur 
gharar, maysir, riba, dharar, dzulm, maksiat; 
a. Unsur gharar (ketidakpastian), gharar berarti suatu penampilan 
yang menimbulkan kerusakan, atau sesuatu yang tampaknya 
menyenangkan, namun dalam realitasnya memunculkan kebencian. 
Gharar terjadi ketika kedua belah pihak saling tidak mengetahui 
apa yang akan terjadi. Islam melarang hadirnya gharar dalam 
kegiatan perekonomian karena mengkonstruk ketidakadilan.
32
 
b. Unsur maysir, maysir adalah segala bentuk transaksi yang 
mengandung unsur untung-untungan, taruhan, yang ketika akad itu 
terjadi hasil yang akan  diperolehnya belum jelas.
33
 
c. Unsur riba, dalam Islam riba terbagi menjadi dua yaitu riba nasiah, 
yaitu tambahan yang harus diberikan oleh orang yang berutang 
sebagai imbalan dari perpanjangan waktu pembayaran utangnya, 
dan riba fadhal, yaitu tambahan yang diperoleh dalam penukaran 
dua barang yang sama jenisnya.
34
 Sedangkan riba yang dimaksud 
dalam pembahasan kali ini terletak pada keuntungan yang 
diperoleh di saat kita memberikan iuran keanggotaan dengan 
harapan uang tersebut mendatangkan tambahan ketika berhasil 
                                                             
32 Sirajul Arifin, “Gharar dan Risiko dalam Transaksi Keuangan”, Tsaqafah, Vol. 6 No. 2 
(Lembaga Penelitian dan Penerbitan Universitas Darussalam Gontor, Oktober 2010), hlm. 317. 
33 https://www.google.co.id/amp/s/jildhuz.wordpress.com/2015/02/12/syarat-mlm-halal-
poin-ketiga-tidak-mengandung-unsur-gharar-maysir-riba-dharar-dzulm-maksiat/amp/ (diakses 
pada 9 Januari 2018 pukul 12.15) 
34 Amir Syarifuddin, “Garis-Garis Besar Fiqh”, (Jakarta: Kencana, 2010), hlm. 210. 
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merekrut anggota baru, jadi tambahan di sini tidak berdasarkan 
penjualan produk.
35
 
d. Unsur dharar, dharar adalah dampak yang membahayakan, tidak 
memberi manfaat, menyulitkan atau merugikan diri sendiri maupun 
orang lain.
36
 
e. Unsur dzulm, dzulm adalah menempatkan sesuatu tidak pada 
tempatnya, memberikan sesuatu tidak sesuai ukuran, kualitas dan 
temponya. mengambil sesuatu yang bukan haknya dan 
memperlakukan sesuatu tidak pada porsinya.
37
 
f. Maksiat, maksiat merupakan tindakan yang melanggar hukum 
moral yang bertentangan dengan perintah Allah. Maksiat dapat 
melemahkan iman seseorang dan juga membuat seseorang lebih 
condong berbuat kemungkaran.
38
 Jika dikaitkan dengan bisnis 
MLM ini maka terletak pada persaingan yang dilakukan oleh 
perusahaan, apakah persaingan tersebut didasarkan dengan syariat 
Islam atau tidak. 
4. Tidak ada harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-up), sehingga 
merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan kualitas/manfaat 
yang diperoleh; 
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Terkait harga, dalam PLBS tidak diperbolehkan ada kenaikan 
harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-up) di mana hal tersebut 
dapat merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan 
kualitas/manfaat yang diperoleh. Excessive Mark-Up adalah batas 
margin laba yang berlebihaan yang dikaitkan dengan hal-hal lain di 
luar biaya. Jika dilihat secara logis, harga PLB harus lebih murah 
dibandingkan harga pasar ketika dibandingkan dengan jenis dan 
kualitas barang yang sama, karena dalam produk PLB tidak dibebani 
biaya promosi dan penggajian karyawan.
39
 
5. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota baik besaran 
maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja nyata yang 
terkait langsung dengan volume atau nilai hasil penjualan barang atau 
produk jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dalam 
PLBS; 
Dalam hal ini, besarnya komisi tidak ditentukan berdasarkan 
masuknya uang iuran keanggotaan. Jadi jika dalam perusahaan 
tersebut bonus yang diperoleh para distributor berdasarkan masuknya 
uang iuran keanggotaan, maka bisa disebut bisnis tersebut tidak sesuai 
dengan persyaratan PLBS.
40
  
6. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) 
harus jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan 
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target penjualan barang dan atau produk jasa yang ditetapkan oleh 
perusahaan; 
Bonus adalah tambahan imbalan yang diberikan perusahaan 
kepada mitra usaha karena berhasil melampaui target penjualan produk 
yang telah ditetapkan suatu perusahaan. Jumlah dari bonus ini harus 
sesuai dengan kinerja para distributor. Anggota yang sudah masuk 
lebih dulu tidak dijamin mendapatkan bonus yang lebih besar 
dibanding anggota baru, karena bonus di sini diberikan jika anggota 
mampu menjual produk dan atau jasa. Jika anggota baru mampu 
menjualnya lebih banyak maka tidak mustahil untuk bisa mendapatkan 
bonus lebih banyak dari anggota yang sudah lama. Komisi atau bonus 
hanyalah sebagai penyemangat bisnis atas keberhasilan menjual 
produk, bukan tujuan utamanya.
41
 
7. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara 
reguler tanpa melakukan pembinaan dan atau penjualan barang dan 
atau jasa; 
Dalam hal ini tidak boleh ada bonus pasif yang diperoleh secara 
regular tanpa melakukan pembinaan dan atau penjualan produk. Jadi 
jika tidak ada keterlibatan aktif dalam penjualan produk, maka tidak 
akan mendapatkan bonus.
42
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8. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 
usaha) tidak menimbulkan ighra'. 
Pemberian bonus di sini juga tidak boleh menimbulkan ighra’, 
yaitu daya tarik luar biasa yang menyebabkan orang lalai terhadap 
kewajibannya demi melakukan hal-hal atau transaksi dalam rangka 
memperoleh bonus/komisi yang dijanjikan. Bonus tidak boleh dibuat 
sedemikian rupa sehingga menjadi faktor utama yang paling menarik 
sebagai sumber income atau tujuan utama dalam melakukan sistem 
bisnis ini. Income dari margin keuntungan penjualan barang atau 
produk jasa sudah selayaaknya lebih besar daripada income berupa 
komisi atau bonus.
43
 
9. Tidak ada eksploitasi dan ketidakadilan dalam pembagian bonus antara 
anggota pertama dengan anggota berikutnya; 
Dalam hal ini harus bisa memberikan jaminan kepada downline di 
bawahnya, di mana dia akan mendapatkan imbal hasil yang sama 
dengan yang memulai lebih awal jika dia berhasil melakukan distribusi 
produl PLB meskipun downline tersebut tidak mempunyai downline di 
bawahnya.
44
 
10. Sistem perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara 
seremonial yang dilakukan tidak mengandung unsur yang bertentangan 
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dengan aqidah, syariah dan akhlak mulia, seperti syirik, kultus, 
maksiat dan lain-lain; 
Dalam statement ini, PLBS harus mengakomodir terkait kegiatan 
ibadah kepada Allah SWT, berbuat kebaikan kepada sesama, tidak 
memaksa, mencegah perilaku boros terhadap pemenuhan yang tidak 
diperlukan, dan tidak merugikan orang lain.
45
 
11. Setiap mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan 
berkewajiban melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota 
yang direkrutnya tersebut; 
Dalam hal ini, mitra usaha memiliki kewajiban melakukan 
pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya agar 
tidak mengalami kesulitan untuk melakukan kegiatan distribusi produk 
dan tidak melenceng dari ketentuan yang telah ditentukan.
46
 
12. Tidak melakukan kegiatan money game. 
Semakin berkembangnya bisnis dengan sistem Multi Level 
Marketing, banyak perusahaan yang hanya mengatasnamakan MLM di 
mana sesungguhnya  bentuk bisnis itu tidak lain adalah money game. 
Money game sendiri adalah kegiatan penghimpunan uang dengan 
praktik memberikan komisi dan bonus dari hasil 
perekrutan/pendaftaran mitra usaha yang baru/bergabung dan bukan 
dari hasil penjualan produk.
47
 Ciri dari money adalah menggunakan 
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sistem binary (piramida). Perusahaan ini tidak terdaftar dan tidak 
diakui APLI (Asosiasi Penjualan  Langsung Indonesia). Dalam money 
game, sebenarnya tidak menjuala produk, jika ada produk, harganya 
tidak realistis. Dahulu, hadiahnya hanya berupa uang dalam jumlah 
besar, namun sekarang ada yang berupa haji dan umrah. 
Dalam bisnis money game ini sering dikamlufasekan dengan 
kegiatan MLM. Biaya pendaftaran dalam bisnis ini cukup tinggi, 
bonusnyaa diberikan ketika sudah ada perekrutan member, produk 
yang dijual bersifat fiktif atau hanya sebagai kedok berkualitas dan 
tidak ada jaminan pembelian kembali. Tidak adanya hal tersebut 
dikarenakan perusahaan yang menjalankan penjualan berjenjang tidak 
memiliki surat izin penjualan langsung, yang di atur dalam Pemendag 
RI No. 32/M-DAG/PER/8/2008. 
Namun sejauh ini bisnis money game telah banyak melakukan 
perekrutan member meskipun tidak memiliki perizinan yang sah. 
Mereka juga gencar dalam promosi di berbagai media masa dan sering 
melakukan pertemuan di berbagai daerah, dengan menghadirkan tokoh 
terkenal sebagai magnet untuk menarik dan memberi kepercayaan 
kepada masyarakat agar terpikat dan bergabung.
48
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B. Jual Beli 
1. Bentuk-Bentuk Jual Beli yang Dilarang 
a. Jual beli terlarang karena tidak memenuhi syarat dan rukun, jual beli 
tersebut adalah sebagai berikut: 
1) Jual beli barang yang zatnya haram, najis, atau tidak boleh 
diperjualbelikan. hal tersebut berlaku juga dalam makanan haram 
yang juga najis, seperti babi, bangkai dan khamar. Rasulullah saw, 
bersabda: 
 ِو بَُْص َبْن ا َو ِرّْي ِزُّْ ِخْن ا َو ِخَتيًَ ْن ا َو ِرًّْ َخْن ا َعيَث َو َرَّح ُّ َن ْىُس َر َو َّ َهن ا ٌَ  ِإ
)ىهسيو يّر بخجن ا ِاور( 
“Sesungguhnya Allah dan Rasul-Nya telah mengharamkan menjual 
arak, bangkai, babi, dan berhala” (HR. Bukhari Muslim) 
Terdapat beberapa larangan jual beli karena barangnya yang tidak 
boleh diperjualbelikan yaitu air susu ibu dan air mani (sperma) 
binatang. Terdapat perbedaan mengenai jual beli air susu ibu. 
Imam Syafi‟i dan Imam Malik membolehkan dengan mengambil 
analogi dan alasan seperti air susu hewan. sedangkan Imam Abu 
Hanifah melarangnya dengan alasan air susu merupakan bagian 
dari daging manusia yang haram diperjualbelikan. Larangan jual 
beli mani binatang berdasarkan sabda Rasulullah saw: 
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 ِةاَرِّض ٍْ َع َىَهَس َو ِّ يَهَع ُّ هَنا ىهص ِّ هَنا ُل ْىُس َر ىهَ :َل بَق ٍرِّث بَج ٍْ َع
)ئ آسُنا و ىهسي ِاور( ِمْحَفْنا 
“Dari Jabir, Rasulullah saw. telah melarang menjual air mani 
(sperma) binatang jantan”. (HR. Muslim dan Nasa‟i) 
Bentuk jual beli sebagaimana yang disebutkan di atas dilarang 
karena mengandung kesamaran. Tapi, boleh mengawinkan 
binatang ternak dengan jalan meminjam pejantan tanpa ada 
keharusan pembayaran. 
2) Jual beli yang belum jelas , sesuatu yang bersifat spekulasi atau 
samar-samar haram untuk diperjualbelikan, karena dapat 
menyebabkan salah satu pihak mengalami kerugian, baik pihak 
penjual ataupun pembeli. Yang dimaksud samar di sini adalah 
tidak jelas, baik barang, harga, kadar, masa pembayaraan dan 
ketidakjelasan lainnya. Jual beli tersebut adalah: 
a) jual beli buah-buahan yang belum tampak hasilnya, seperti 
menjual putik mangga untuk dipetik kalau telah tua. 
b) jual beli barang yang belum tampak, seperti menjual anak 
ternak yang masih dalam kandungan induknya. 
3) Jual beli bersyarat, jual beli yang ijab kabulnya dikaitkan dengan 
syarat tertentu yang tidak ada kaitannya dengan jual beli. Misalnya 
ada pembeli yang berkata “Akan kubeli rumahmu tapi dengan 
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syarat anak gadismu menjadi istriku”. Dalam kaitan ini Nabi saw. 
bersabda: 
 َخَئبِي ٌَ بَك ٌْ ِإَو ٌمِط بَث َىُهَف َمَجَو َزَّع ِّ َهنا ِة بَتِك ىَف َسْيَن ٍط ْرَّش ُمُك
)ّيهع قفتي( ٍطْرَّش 
“Setiap syarat yang tidak terdapat dalam kitabullah maka ia batal 
walaupun seratus syarat”. (Disepakati oleh Bukhari dan Muslim) 
4) Jual beli yang menimbulkan kemudaratan, jual beli seperti ini 
dilarang karena menimbulkan kemaksiatan, dengan dilarangnya 
jual beli tersebut maka hikmahnya minimal dapat mencegah dan 
menjauhkan manusia dari perbuatan dosa dan maksiat. 
5) Jual beli yang dilarang karena dianiaya 
Jual beli yang mengakibatkan penganiayaan hukumnya haram, 
seperti menjual binatang yang masih membutuhkan induknya.
49
 
6) Jual beli muhaqalah, adalah jual beli buah-buahan yang masih 
berada di tangkainya dan belum layak untuk dimakan, hukum jual 
beli ini haram.
50
 
7) Jual beli mulamasah, adalah jual beli secara sentuh menyentuh, 
misalnya ada seseorang yang menyentuh sehelai kain dengan 
tangannya di waktu malam atau siang hari, maka orang yang 
menyentuh berarti telah membeli kain ini. Hukum jual beli ini 
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dilarang karena mengandung tipuan dan kemungkinkan 
menimbulkan kerugian dari salah satu pihak. 
8) Jual beli munabadzah, yaitu jual beli secara lempar-melempar. Hal 
ini dilarang karena mengandung tipuan dan tidak ada ijab kabul. 
9) Jual beli muzabanah, adalah menjual buah yang basah dengan buah 
yang kering. 
b. Jual beli terlarang karena ada faktor lain yang merugikan pihak-pihak 
terkait 
1) Jual beli dari orang yang masih dalam tawar-menawar, ketika ada 
dua orang yang masih tawar-menawar maka saat itu juga larangan 
untuk orang lain menawarnya sebelum penawar pertama 
memutuskan mana yang hendak dipilih. 
2) Jual beli dengan menghadang dagangan di luar kota/pasar, 
maksudnya dengan menguasai barang sebelum sampai ke pasar 
agar dapat membeli dengan harga murah, sehingga dapat menjual 
dengan harga yang lebih murah ketika sampai di pasar. 
3) Membeli barang dengan memborong untuk ditimbun, di mana akan 
dijual ketika harga naik karena kelangkaan barang tersebut. Hal ini 
dilarang karena menyiksa pihak pembeli di mana mereka tidak 
memperoleh barang keperluannya saat harga masih standar. 
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4) Jual beli barang rampasan atau curian. Jika si pembeli telah 
mengetahui hal tersebut maka keduanya sama-sama dalam 
perbuatan dosa. 
2. Hukum Jual Beli 
Para ulama fiqh mengatakan bahwa hukum asal dari jual beli adalah 
mubah atau dibolehkan. Hal tersebut diperkuat dengan ungkapan al-Imam 
asy-Syafi‟i yang dikutip oleh Wahbah Zuhaili “Dasar hukum jual-beli itu 
seluruhnya adalah mubah, yaitu apabila dengan keridhaan dari kedua belah 
pihak, kecuali apabila jual-beli itu dilarang oleh Rasulullah saw. atau yang 
maknanya termasuk yang dilarang beliau”. 
Meski demikian, hukum jual beli bisa menjadi hukum lainnya di mana 
sesuai dengan keadaan dua kelompok yang saling bertransaksi, hukum 
tersebut diantaranya:
51
 
a. Mubah, jual beli yang lazimnya dilakukan oleh masyarakat pada 
umumnya. 
b. Haram, jika jual beli tersebut tidak memenuhi syarat/rukun jual beli 
atau melakukan larangan jual beli serta menjual atau membeli barang 
yang haram untuk diperjualbelikan. 
c. Sunnah, jika jual beli tersebut diutamakan kepada kerabat atau kepada 
orang yang membutuhkan barang tersebut. 
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d. Wajib, hal ini tergantung pada situasi, yaitu seperti menjual harta anak 
yatim dalam keadaan terpaksa. 
 
C. Multi Level Marketing 
1. Pengertian Multi Level Marketing 
Multi Level Marketing secara etimologi berarti pemasaran benjenjang 
banyak. MLM merupakan salah satu dari berbagai cara yang dapat dipilih 
oleh perusahaan untuk memasarkan produknya. Dalam MLM, pelanggan 
diberdayakan untuk melaksanakan tugas pemasaran atau pendistribusian 
secara mandiri tanpa campur tangan langsung perusahaan. Dari kegiatan 
tersebut pelaku bisnis mendapatkan imbalan berupa potongan harga, 
komisi, atau insentif yang ditetapkan oleh perusahaan produsen secara 
berjenjang sesuai dengan jumlah nilai penjualan (biasanya disebut volume 
point atau bussiness point) yang diberitahukan kepada distributor 
independen sejak mereka mendaftar sebagai anggota.
52
 Dalam kata lain 
MLM dapat dikatakan sebagai pemasaran yang dilakukan melalui banyak 
level yang dikenal dengan istilah upline dan downline. Upline adalah 
anggota yang sudah menjadi anggota terlebih dahulu, sedangkan downline 
adalah anggota baru yang mendaftar atau direkrut oleh promotor. Jenjang 
dalam keanggotaan ini bisa saja berubah-ubah sesuai dengan syarat 
pembayaran atau pembelian tertentu. 
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MLM ini bisa juga disebut sebagai network marketing karena anggota 
kelompok tersebut semakin banyak sehingga membentuk sebuah jaringan 
kerja (network) yang merupakan suatu sistem pemasaran dengan 
menggunakan jaringan kerja banyak orang yang melakukan pemasaran. 
Ada juga yang menyebut MLM sebagai bisnis penjualan langsung atau 
direct selling. Pendapat ini berdasarkan pelaksanaan penjualan MLM yang 
dilakukan oleh seorang juru jual kepada konsumen. Aktifitas penjualan 
tersebut dilakukan oleh seorang penjual disertai penjelasan produk. Di 
Indonesia, saat ini penjualan langsung atau direct selling baik yang single 
maupun multi level bergabung dalam suatu asosiasi yaitu Asosiasi 
Penjualan Langsung Indonesia (APLI). Organisasi ini merupakan anggota 
KADIN, bagian dari World Federation Direct Selling Association 
(WFDSA).
53
 
2. Sejarah Multi Level Marketing 
Sebelum MLM, sudah dikenal istilah direct selling. Direct selling 
pertama kali muncul pada tahun 1886 dengan beroperasinya The 
California Perfume Company di New York yang didirikan oleh Dave Mc 
Connel. Mc Connel ini mempekerjakan Mrs. Albee sebagai California 
Perfume Lady untuk menjual langsung kepada calon pembeli dari rumah 
ke rumah. Pada tahun 1939, perusahaan ini kemudian berganti nama 
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menjadi Avon. Mrs. Albee sendiri dianggap sebagai pioneer metode 
penjualan direct selling. 
Pada tahun 1934 muncul perusahaan Nutrilite di California dengan 
metode penjualan baru yaitu memberi komisi tambahan pada distributor 
independen yang berhasil merekrut, melatih dan membantu anggota baru 
untuk ikut menjual produk. Metode baru ini memungkinkan seorang 
distributor terus merekrut anggota baru dengan kedalaman dan keluasan 
yang tidak terbatas. Berikutnya menyusul perusahaan Shaklee pada tahun  
1956 dan 1959 berdiri Amway dengan metode penjualan yang sama dan 
kemudian dikenal dengan metode penjualan Multi Level Marketing 
(MLM).
54
 
Ketika sistem pemasaran jaringan ini diterapkan, bisnis tidak berjalan 
dengan baik dan banyak tantangan berat bahkan menjadi malapetaka. 
Konsep pemasaran jaringan ini disalahgunakan oleh orang-orang yang 
tidak bertanggung jawab dengan menyebarkan selebaran surat yang 
menyebutkan suatu keuntungan besar jika ada orang yang bersedia 
mengirimkan dana sebesar 1 USD kepada seseorang, dengan kata lain  hal 
ini digunakan untuk mengeruk keuntungan dengan mempengaruhi orang 
lain lewat iming-iming keuntungan besar. 
Pada tahun 1975 Federal Trade Commission (FTC) menuding Amway 
sebagai salah satu perusahaan piramida illegal. Langkah FTC ialah 
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melarang seluruh kegiatan penjualan produk-produk Amway. Setelah 
melakukan upaya hukum selama empat tahun, akhirnya FTC menyatakan 
sistem distribusi dan pembagian komisi yang dilakukan Amway dengan 
legal, di mana keputusan itu biasa dikenal dengan Amway Safeguards 
Rule yang kemudian digunakan untuk mengatur legalitas perusahaan 
pemasaran jaringan. Adanya peraturan tersebut, diharapkan dapat menjadi 
payung hukum bagi perusahaan maupun distributor dalam melindungi 
hak-hak mereka.
55
 
MLM memberikan kesempatan dan menawarkan kemudahan kepada 
setiap pelanggan dengan cara yang sederhana untuk menambah 
penghasilan mereka. MLM memungkinkan setiap orang untuk berbisnis 
secara unik dan inovatif. Produk dan jasa mereka tawarkan tanpa 
mengeluarkan biaya iklan yang mahal dan tanpa harus bersaing di toko-
toko pengecer. Dengan cara yang unik dan inovatif inilah, MLM telah 
menjadi metode penjualan yang sukses selama kurang lebih dari 5 
dasawarsa terakhir.
56
 
3. Sistem Kerja Multi Level Marketing 
Pihak perusahaan berusaha untuk menjaring konsumen yang hendak 
menjadi member, dengan cara mengharuskan para konsumen untuk 
membeli paket produk perusahaan dengan harga tertentu, pihak pembeli 
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diberi satu formulir keanggotaan dari perusahaan. Ketika sudah menjadi 
member maka tugas selanjutnya adalah mencari member-member baru 
dengaan cara yang sama, yaitu membeli produk perusahaan dan mengisi 
formulir keanggotaan begitu seterusnya. 
Jika member mampu menjaring member-member yang banyak, maka 
ia akan mendapat bonus dari perusahaan. Semakin banyak member yang 
direkrut maka semakin banyak pula bonus dari perusahaan. Dengan 
adanya member baru, maka member yang berada pada level pertama, 
kedua dan sterusnya akan selalu mendapatkan bonus secara estafet dari 
perusahaan. 
Ada beberapa perusahaan MLM yang melakukan kegiatan menjaring 
dana masyarakat untuk menanamkan modal di perusahaan tersebut, 
dengan janji akan memberikan keuntungan sebesar hampir 100% dalam 
setiap bulannya. Ada juga di mana seseorang bisa menjadi membernya 
tidak harus dengan menjual produk perusahaan, namun cukup dengan 
mendaftarkan diri dengan  membayar uang pendaftaran, selanjutnya dia 
bertugas mencari anggota lainnya dengan cara yang sama, semakin banyak 
anggota maka akan semakin banyak bonusnya.
57
 
Pada dasarnya MLM memungkinkan biaya distribusi dari produk yang 
dipasarkan sangat minim bahkan sampai ke titik nol, sehingga tidak 
diperlukan biaya distribusi. MLM juga menghilangkan biaya promosi dari 
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barang yang hendak dijual karena distribusi dan promosi ditangani 
langsung oleh distributor dengan sistem berjenjang. Dalam MLM terdapat 
unsur jasa, yang artinya seorang distributor menjualkan barang yang bukan 
miliknya, lalu ia akan mendapatkan upah dari prosentase harga barang. 
Jika dapat menjual sesuai target, ia akan mendapat bonus yang ditetapkan 
perusahaan.
58
 
4. Ciri Perusahaan Multi Level Marketing 
Secara prinsip, untuk mengetahui sebuah bisnis yng benar-benar 
perusahaan MLM memiliki ciri sebagai berikut
59
: 
a. Biaya pendaftaran tidak terlalu mahal dan masuk akal, tidak ada 
keharusan langsung belanja produk pada saat mendaftar; 
b. Ada produk/jasa yang dipertanggung jawabkan; 
c. Semua anggota level atas atau bawah memiliki peluang yang sama;  
d. Penentu keberhasilan berdasarkan jaringan dan penjualan produk; 
e. Produk bisa digunakan untuk memenuhi kebutuhan anggota dan terjadi 
pembelian yang berkelanjutan oleh anggotanya sehingga terjadi omset 
terus menerus walaupun mungkin tidak terjadi pertambahan anggota 
baru. 
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5. Hal Penting Terkait Bisnis Multi Level Marketing 
Dalam rangka pertimbangan akhir memasuki bisnis MLM agar tidak 
terjebak pada pola MLM konvensional yang tidak menerapkan sistem 
syariah di dalamnya, dan juga sebagian yang melakukan praktik 
eksploitatif yang tidak adil melalui skema piramida marketing. Hal itu 
dapat berpotensi menimbulkan fenomena penyesatan intelektual kalau 
tidak dikatakan sebagai kebohongan dalam kampanye dan propaganda 
MLM konvensional sebagaimana catatan yang ditulis oleh Robert L. 
Fitzpatrick dan Joyce K. Reynolds dalam bukunya False Profits: Seeking 
Financial and Spiritual Deliverance in Multi Level Marketing and Pyramid 
Schemes, Herald Press Charlotte sebagai berikut:
60
 
a. MLM adalah suatu bisnis yang dikenalkan sebagai bisnis yang 
menawarkan kesempatan lebih baik dibanding dengan bisnis lainnya. 
Ketika mereka menanamkan uang di dalamnya, maka MLM berakhir 
dengan hilangnya uang. Kurang dari 1% distributor MLM 
mendapatkan laba dan mereka yang mendapatkan pendapatan seumur 
hidup dalam bisnis ini presentasenya jauh lebih kecil. Tipe bisnis ini 
hanya menopang sedikit pemenang. Banyak hal yang tampak sebagai 
pertumbuhan pada kenyataannya adalah pengorbanan distributor baru 
secara terus menerus yang menyebabkan tidak adanya batasan jumlah 
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distributor di suatu daerah dan tidak ada evaluasi tentang potensi pasar, 
sistem ini dari dalamnya tidak stabil. 
b. Sistem binsis network marketing dikenalkan sebagai cara baru yang 
paling popular dan efektif untuk membawa produk ke pasar. Jika 
hendak mengikuti MLM maka hal yang diperhatikan adalah dengan 
mengamati hukum dasarnya, yakni penjualan eceran satu-satu ke 
konsumen, di situ akan ditemukan cara penjualan yang tidak produktif 
dan tidak praktis. Penjualan secara ecer itu termasuk trend masa kuno. 
Penjualan langsung satu-satu ke teman atau saudara menuntut 
seseorang untuk mengubah kebiasaan belanjanya secara drastis. 
Dengan hal tersebut maka akan mendapatkan pilihan terbatas, tidak 
jarang dari mereka membayar lebih mahal untuk sebuah produk, 
ketidaknyamanan ketika membeli dan ketidakbiasaan dalam  
mengadakan transaksi bisnis dengan teman dekat atau saudara. 
Ketidaknyamanan inilah yang menjadi alasan kenapa MLM 
merupakan bisnis yang terus-terusan menjual kesempatan menjadi 
distributor. 
c. Kelak semua produk diklaim akan dijual dengan model MLM, tapi 
MLM tidak akan menggantikan cara-cara pemasaran yang sekarang 
ada dan tidak bisa menyaingi cara-cara pemasaran yang lain. Namun 
yang lebih pasti, MLM melembagakan program investasi baru yang 
menjamin istilah pemasaran dan produk. Produk MLM yang 
sesungguhnya adalah keanggotaan (menjadi distributor) yang dijual 
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dengan cara menyesatkan dan membesar-besarkan janji mengenai 
pendapatan, ketika orang menjual produk, hal itu berguna untuk 
menjaga posisinya pada sebuah piramid penjualan. Pendukung MLM 
senantiasa menekankan bahwa setiap orang yang mengikuti bisnis 
tersebut akan menjadi kaya. Pertumbuhan MLM adalah perwujudan 
bukan dari nilai tambahnya terhadap ekonomi, konsumen, maupun 
distributor, namun lebih merupakan perwujudan dari tingginya 
ketakutan ekonomi dan perasaan tidak aman serta meningkatnya 
impian untuk menjadi kaya dengan mudah dan cepat. MLM tumbuh 
dengan cara yang sama dengan tumbuhnya perjudian dan lotre. 
d. MLM dinilai sebagai gaya hidup baru yang menawarkan kebahagiaan 
dan kepuasan. Ciri materialisme dari MLM adalah disampaikan 
melalui iklan dan presentasi penarikan anggota baru di mana hal 
tersebut menjadi daya tarik paling menyolok dari bisnis tersebut. 
Budaya bisnis MLM dapat membelokkan banyak orang dari nilai-nilai 
pribadinya dan membelokkan aspirasi seseorang untuk 
mengekspresikan bakatnya. 
e. MLM sering mendeklarasikan dirinya sebagai gerakan spiritual dalam 
bisnis. Ketika mereka memusatkan harapan dan impiannya pada 
kekayaan dalam doa-doanya jelas kehilangan pandangan akan 
spiritualitas murni sebagaimna yang diajarkan oleh semua agama yang 
diajarkan oleh semua agama yang dianut manusia. Penyalahgunaan ini 
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menjadi pertanda bahwa penawaran investasi MLM merupakan 
penyesatan 
f. Sukses dalam bisnis MLM itu diklaim mudah dan semua teman 
maupun saudara harus dijadikan prospek. Hal ini perlu dicamkan 
bahwa komersialisasi ikatan keluarga dan persahabatan yang 
diperlukan bagi jalannya MLM adalah unsur penghancur dalam 
masyarakat dan sangat tidak sehat bagi mereka yang terlibat. Kegiatan 
MLM menekankan pada hubungan yang mungkin tidak akan bisa 
mengembalikan pertalian yang  didasarkan atas cinta, kesetiaan dan 
dukungan. 
g. Ketika sudah mengikuti bisnis ini, pasti akan dimotivasi untuk dapat 
melakukan MLM sesuai waktu luang, menawarkan fleksibilitas dan 
kebebasan mengatur waktu. Hasil dari MLM pun juga sangat  besar 
jika distributor mau menjalankan bisnis ini dengan penuh semangat 
dan niat, bahkan terkadang hasil mereka tidak perlu lagi bekerja yang 
lain. Namun untuk mencapai hal tersebut tidak mudah, membutuhkan 
banyak pengalaman puluhan tahun yang melibatkan jutaan manusia 
telah menunjukkan bahwa mencari uang lewat MLM menuntut 
pengorbanan waktu yang luar biasa, ketrampilan dan ketabahan yang 
tinggi. Selain itu, MLM dianggap menggerogoti lebih banyak wilayah 
kehidupan pribadi dan lebih banyak waktu. Setiap waktu di luar tidur 
adalah potensi untuk memasarkan. Tidak ada batas untuk tempat, 
orang, maupun waktu, hal tersebut mengakibatkan tidak ada lagi 
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tempat bebas atau waktu luang ketika seseorang bergabung dengan 
MLM. Di balik semua ini, MLM akhirnya mengendalikan dan 
mendominasi kehidupan seseorang dan menuntut penyesuaian yang 
ketat pada program-programnya. Hal inilah yang menjadi penyebab 
utama mengapa begitu banyak orang tenggelam begitu dalam dan 
akhirnya menjadi tergantung sepenuhnya kepada MLM. Mereka 
menjadi terasing dan meninggalkan cara interaksi yang lain. 
h. MLM dianggap sebagai bisnis positif dan suportif mendukung yang 
memperkuat jiwa manusia dan kebebasan pribadi. Dalam MLM, cara 
perekrutan selalu menyebutkan ramalan akan runtuhnya model 
distribusi yang lain. Profesi, Perdagangan dan usaha konvensional 
dianggap remeh karena tidak menjanjikan penghasilan tak terbatas. 
Maka dalam hal ini, MLM dijadikan tumpuan terbaik terakhir bagi 
kebanyakan orang. Sehingga hal tersebut akan berdampak pada 
penurunan semangat seseorang yang ingin meraih kesuksesan sesuai 
visinya sendiri. Padahal bisnis yang sehat tidak akan menunjukkan 
keunggulannya dengan menyajikan ramalan buruk dan peringatan 
menakutkan. 
i. MLM merupakan pilihan terbaik untuk memiliki bisnis sendiri dan 
mendapatkan kemandirian ekonomi yang nyata. Namun hal ini perlu 
dipertimbangkan kembali, karena MLM bukan usaha memperkerjakan 
sendiri yang sejati.Memiliki keanggotaaan distributor MLM hanyalah 
ilusi. Ketika sudah menjadi keanggotaan di salah satu perusahaan 
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MLM, maka kita dilarang untuk mengikuti keanggotaan perusahaan 
MLM lain di mana jika hal tersebut terjadi, maka dengan sendirinya 
akan terputus keanggotaan distributor dalam suatu perusahaan MLM. 
Keikutsertaan MLM menuntut orang untuk meniru model yang ada 
secara ketat, bukan kemandirian dan individualitas yang 
dijalankannya. Distributor MLM bukanlah pengusaha, melainkan 
hanya pengikut pada sebuah sistem hierarki yang rumit di mana 
mereka hanya punya sedikit kendali. 
j. MLM sering menolak dianggap sebagai program piramid karena 
adanya produk yang dijual dan bukan money game. Penjualan produk 
dalam MLM sama sekali bukan penangkal bagi MLM untuk lolos dari 
Undang-Undang anti program piramid, dan bukan jawaban atas 
tuduhan tentang praktik perdagangan yang tidak sehat sebagaimana 
dinyatakan dalam Undang-Undang negara bagian maupun federal di 
Amerika. MLM bisa dikatakan bisnis legal ketika sudah memenuhi 
syarat yang ditentukan oleh FTC (Federal Trade Commission) dan 
Jaksa Agung negara bagian. Karena dalam praktiknya, masih banyak 
MLM melanggar ketentuan tersebut dan sementara ini tetap beroperasi 
karena belum ada yang menuntut. 
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D. Multi Level Marketing Syariah 
1. Pengertian Multi Level Marketing Syariah 
Secara umum, segala jenis kegiatan usaha dalam perspektif syariah 
Islamiyah termasuk dalam kategori muamalah yang hukum asalnya mubah 
asal tidak melanggar prinsip pokok dalam syariah Islam. Hal ini sejalan 
dengan sebuah hadist riwayat Imam Tirmidzi dari Amr bin „Auf, 
Rasulullah saw. bersabda: “Segala macam transaksi dibolehkan 
berlangsung antara sesama kaum muslimin kecuali transaksi yang 
menghalalkan yang haram atau mengharamkan yang halal. Kaum 
muslimin boleh membuat segala maacam persyaratan yang disepakati 
kecuali syarat yang mengharamkan yang halal atau menghalalkan yang 
haram.”61 
Perusahaan MLM Syariah adalah perusahaan yang menerapkan skema 
pemasaran modern melalui jaringan distribusi yang berjenjang di mana 
menjalankannya menggunakan konsep syariah baik dari skema maupun 
produk yang dijual. Dalam pelaksanaannya konsep jual beli itu 
berkembang dengan berbagai macam variasi, dengan perkembangan itu 
tentu saja menuntut kehati-hatian baik dalam produk dan skemanya agar 
tidak bersentuhan dengan hal-hal yang diharamkan oleh syariah, seperti 
riba, gharar, maysir, dharar dan lainnya.
62
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Perusahaan MLM kini telah banyak berkembang baik di dalam atau 
luar negeri. Di Indonesia sendiri sudah ada yang secara terang-terangan 
menyatakan bahwa MLM yang dijalankannya sesuai dengan syariat dan 
telah mendapatkan sertifikasi halal dari Dewan Syariah Nasional Majelis 
Ulama Indonesia (DSN-MUI). Namun, untuk MLM yang berdasarkan 
prinsip syariah ini masih diperlukan akuntabilitas dari MUI.
63
  
2. Motivasi, Visi dan Misi MLM Syariah 
Ada empat macam motivasi dalam menjalankan MLM syariah, yaitu   
usaha halal dan menggunakan barang-barang yang halal, bermuamalah 
secara syariah Islam, mengangkat derajat ekonomi umat, dan yang terakhir 
adalah mengutamakan produk dalam negeri. 
Visi dari MLM syariah adalah mewujudkan Islam kaffah melalui 
pengalaman ekonomi syariah. Sedangkan misinya adalah mengangkat 
derajat ekonomi umat melalui usaha yang sesuai dengan tuntunan syariah 
Islam; meningkatkan jalinan ukhuwah Islam di seluruh dunia; membentuk 
jaringan ekonomi Islam dunia, baik jaringan produksi, distribusi, maupun 
konsumennya, sehingga dapat mendorong kemandirian dan kemajuan 
ekonomi umat; memperkukuh ketahanan aqidah dari serbuan budaya dan 
ideology yang tidak Islam, mengantisipasi dan meningkatkan strategi 
menghadapi era liberalisasi ekonomi dan perdagangan bebas; dan 
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meningkatkan ketenangan batin konsumen muslim dengan tersedianyaa 
produk-produk yang halal.
64
 
3. Perbedaan MLM Syariah dengan MLM Konvensional 
Dalam praktiknya, MLM Syariah berbeda dengan MLM 
Konvensional, perbedaan tersebut ialah: 
Tabel 1. Perbedaan MLM Syariah dengan MLM Konvensional 
 MLM Syariah MLM Konvensional 
Akad dan aspek 
legalitas 
Berdasarkan hukum 
positif, kode etik, dan 
prinsip-prinsip syariah 
MLM legal berdasar 
hukum positif dan kode 
etik 
Lembaga 
penyelesaian 
Badan Arbitrase 
Muamalah Indonesia 
(BAMUI) 
Peradilan Negeri 
Struktur 
organisasi 
DPS Tidak dikenal 
Prinsip 
operasional 
Dakwah dan Bisnis Bisnis murni 
Keuntungan Pemberdayaan lewat ZIS Tidak dikenal 
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usaha 
Jenis usaha dan 
produk 
Halalan Thoyiban Sebagian sudah 
mendapat sertifikasi 
halal MUI 
 
4. Aspek-Aspek dalam MLM Syariah 
The Islamic Food and Nutrition of America (IFANCA) telah 
mengeluarkan edaran tentang produk  MLM halal dan dibenarkan oleh 
agama yang disetujui secara langsung  oleh M. Munir Chaudry, Ph. D, 
selaku presiden IFANCA. Dalam edarannya, IFANCA mengingatkan 
umat islam untuk meneliti terlebih dahulu kehalalan suatu bisnis MLM 
sebelum bergabung ataupun menggunakannya yaitu mengkaji aspek-aspek 
sebagai berikut:
65
 
a. Apakah ada unsur skema piramida dalam marketing plan-nya atau 
tidak, jika ada unsur piramida yaitu distributor yang lebih duluan 
masuk selalu diuntungkan dengan mengurangi hak distributor yang 
lebih dulu masuk, di mana hal tersebut dapat merugikan downline di 
bawahnya, maka hukumnya haram. 
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b. Apakah perusahaan MLM memiliki track record positif dan baik 
ataukah tiba-tiba muncul dan misterius, apalagi yang banyak 
kontroversinya. 
c. Apakah produknya mengandung zat-zat haram ataukah tidak dan 
apakah produknya memiliki jaminan untuk dikembalikan atau tidak. 
d. Jika perusahaan lebih menekankan aspek targeting penghimpunan 
dana dan menganggap bahwa produk tidak penting atau hanya sebagai 
kedok ataupun kamuflase, terlebih jika uang pendaftarannya cukup 
besar nilainya, maka patut dicurigai sebagai arisan berantai (money 
game) yang menyerupai judi. 
e. Apakah perusahaan MLM menjanjikan kaya mendadak tanpa bekerja 
atau tidak demikian. 
Selain aspek tersebut, terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan, 
yaitu:
66
 
a. Transparasi penjualan dan pembagian bonus serta komisi penjualan, 
selain diadakannya pembukuan terkait perpajakan dan perkembangan 
networking yang bisa dilihat melalui laporan otomatis secara period. 
b. Penegasan motif dan tujuan bisnis MLM sebagai sarana penjualan 
langsung produk barang ataupun jasa yang bermanfaat dan bukan 
termasuk dalam permainan uang. 
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c. Meyakinkan kehalalan produk yang menjadi objek riil dan tidak 
mendorong kepada kehidupan boros, hedonis, dan membahayakan 
eksistensi produk muslim maupun lokal. 
d. Tidak adanya excesive mark up atas harga produk yang 
diperjualbelikan di atas covering biaya promosi dan marketing 
konvensional. 
e. Harga barang dan bonus penjualan diketahui secara jelas sejak awal 
dan dipastikan kebenarannya saat dilakukan transaksi. 
f. Tidak adanya eksploitasi pada jenjang manapun antar distributor 
ataupun produsen dan distributor, terutama dalam pembagian bonus 
yang merupakan cerminan dari hasil usaha masing-masing anggota. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
54 
 
 
BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 
A. Sejarah Perkembangan Perusahaan 
Tahun 1985 adalah awal dilakukan riset produk agrokompleks oleh 
beberapa orang yang berkompeten di bidangnya. Produk mulai dikenalkan dan 
dimanfaatkan lebih luas pada tahun 1992 setelah produk berhasil digunakan 
oleh orang-orang terdekat. Produk mulai dipasarkan secara konvensional pada 
tahun 1996. Pada tahun 1999, produk dipasarkan dengan sistem pemasaran 
jaringan oleh salah satu perusahaan multi level marketing (MLM) di Indonesia 
dengan merek yang lain. Inovasi terus dilakukan hingga didapatkan beberapa 
diversifikasi produk. Melihat prospek yang cerah dari produk dan sistem 
MLM murni yang cocok untuk memasarkannya, maka produk ditarik dan 
tepatnya pada tanggal 1 Oktober 2002, produk dengan label baru yaitu NASA 
(Natural Nusantara) resmi kembali dipasarkan oleh  perusahaan yang telah 
berdiri sendiri dengan nama PT. Natural Nusantara. Strategi pemasaran yang 
dipilih oleh perusahaan untuk memasarkan produk hingga saat ini adalah 
saluran distribusi dengan sistem pemasaran jaringan atau MLM. Pada Januari 
2006, PT. Natural Nusantara telah memiliki perwakilan diseluruh pulau di 
Indonesia yang tersebar di 27 provinsi dan 286 kabupaten. 
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B. Visi, Misi, dan Tujuan PT. Natural Nusantara 
Dengan prinsip kerja untuk dapat menjadi dan mendapatkan profit, 
pengetahuan, leluasa, nama baik, dan silaturahmi dan amal maka PT. Natural 
Nusantara berjuang mewujudkan: 
Visi : Hidup Bahagia dan Sejahtera Selaras Alam 
Misi : Bersama Menuju Masa Depan Lebih Baik 
Tujuan : Pemberdayaan Potensi Sumber Daya Alam (SDA) 
C. Lokasi Perusahaan dan Jaringan Distribusi 
Kantor pusat PT. Natural Nusantara terletak di Jalan Ring Road Barat No. 
72 Salakan, Trihanggo, Gamping, Sleman, Yogyakarta. PT. Natural Nusantara 
berperan sebagai agen tunggal namun dibantu oleh beberapa supplier dan 
stockist yang saat ini sudah tersebar di seluruh wilayah Indonesia yaitu di 27 
provinsi dan 286 kabupaten. 
 PT. Natural Nusantara juga mengoperasikan beberapa Kantor Pelayanan 
Daerah (KPD) dan Stockist Center yang bertujuan untuk meningkatkan 
pelayanan kepada stockist dan distributor NASA di berbagai wilayah di 
Indoneisa. Daerah-daerah tersebut antara lain: 
1. Medan - Sumatera Utara   9.  Yogyakarta  
2. Kerinci – Jambi    10. Malang – Jawa Timur 
3. Muara Bungo – Jambi   11. Sidoarjo – Jawa Timur 
4. Bandar Lampung    12. Jember – Jawa Timur 
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5. Bandung – Jawa Barat   13. Pontianak – Kalbar 
6. Tasikmalaya – Jawa Barat   14. Balikpapan – Kaltim 
7. Brebes – Jawa Tengah   15. Makassar – Sulsel 
8. Solo – Jawa tengah    16. Merauke – Papua67 
D. Struktur Organisasi PT. Natural Nusantara 
Struktur organisasi PT. Natural Nusantara adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Masih terdapat jabatan rangkap dalam struktur organisasi PT. Natural 
Nusantara dengan tujuan untuk penghematan biaya. Tugas masing-masing 
bagian adalah sebagai berikut: 
1. Bagian gudang ditangani langsung oleh manajer keuangan dan personalia 
yang membawahi 1 orang supervisor dan 39 orang staf. Bagian gudang 
                                                             
67 Buku Pofile PT. Natural Nusantara (Yogyakarta: 4K). 
Direktur 
Manajer Umum 
Manajer Keuangan 
dan Personalia 
Manajer Technical 
Service dan Humas 
Spvr 
Keuangan 
Spvr 
Penjualan 
Spvr 
Gudang 
Spvr 
Bonus 
Spvr 
SS 
Spvr 
TI 
Spvr 
TS 
Staf Staf Staf Staf Staf Staf Staf 
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bertugas menangani pengiriman barang kepada stockist, mengawasi keluar 
masuknya barang di gudang, menjaga persediaan barang di gudang, dan 
mendata pengembalian barang. 
2. Bagian keuangan ditangani oleh seorang manajer keuangan dan personalia 
yang membawahi 1 orang supervisor dan 3 orang staf. Bagian keuangan 
bertugas mengawasi dan mengatur aliran keuangan perusahaan. 
3. Bagian support system (SS) ditangani oleh manajer technical service dan 
humas yang membawahi 1 supervisor dan 2 orang staf. Bagian support 
system (SS) bertugas membina kerjasama dengan stockist dan membuat 
pola promosi dengan metode MLM/pemasaran jaringan. Di samping itu, 
bagian support system juga bertugas membuat sarana media perusahaan 
diantaranya bulletin, leaflet maupun brosur.  
4. Bagian technical service (TS) ditangani oleh manajer technical service dan 
humas yang membawahi 6 orang supervisor. Bagian technical service 
(TS) bertugas memberikan konsultasi yang berkenaan dengan produk baik 
kepada stockist maupun distributor. Karyawan yang bekerja di bagian 
tersebut merupakan orang yang memiliki keahlian di bidang pertanian 
maupun kesehatan. 
5. Bagian penjualan ditangani langsung oleh manajer keuangan dan 
personalia yang membawahi 1 orang supervisor dan 6 orang staf. Bagian 
penjualan bertugas melakukan transaksi jual beli dengan stockist dan 
membuat faktur/surat bukti penjualan. 
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6. Bagian bonus ditangani langsung oleh manajer keuangan dan personalia 
yang membawahi 1 orang supervisor dan 6 orang staf. Bagian bonus 
bertugas memasukkan data yang berkaitan dengan transaksi penjualan 
yang dilakukan oleh distributor dan downlinenya melalui stockist, 
mengirimkan file dan bonus kepada stockist setiap akhir bulan, serta 
menangani masalah dari mitra perusahaan yang berkaitan dengan bonus. 
7. Bagian teknologi informasi (TI) ditangani oleh manajer keuangan dan 
personalia yang membawahi 1 orang supervisor dan 1 orang staf. Bagian 
teknologi informasi (TI) bertanggungjawab terhadap segala sesuatu yang 
berkaitan dengan teknologi informasi perusahaan. 
E. Kemitraan PT. Natural Nusantara 
PT. Natural Nusantara sebagai agen tunggal yang menjalankan usahanya 
bermitra dengan beberapa perusahaan yang menjadi suplayer divisi konsultasi 
produk. Divisi pemasaran PT. Natural Nusantara dalam menjalankan kegiatan 
distribusi produk dibantu oleh stockist sebagai mitra penyedia produk di 
lapangan dan distributor sebagai mitra penyalur produk di lapangan yang 
masing-masing terlibat langsung dalam jaringan pemasaran. Bagan kemitraan 
PT. Natural Nusantara adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
1 
2 
3 4 5 
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Keterangan: 
1. Divisi Produksi 
2. Divisi Konsultasi Produk 
3. Divisi Pemasaran 
4. Stockist (mitra penyedia produk pasaran) 
5. Distributor (mitra penyaluran produk di pasaran) 
Pemasaran PT. Natural Nusantara sepenuhnya menerapkan sistem 
pemasaran jaringan sehingga distribusinya dilakukan oleh distributor yang 
melakukan penjualan langsung ke konsumen tanpa membangun outlet-outlet 
sehingga mendistribusikan produk akan lebih efisien. 
F. Marketing Plan PT. Natural Nusantara 
1. Istilah-istilah dalam Marketing Plan 
a. Distributor adalah seorang yang terdaftar sebagai anggota pada 
pemasaran jaringan PT. Natural Nusantara. 
b. Sponsor adalah seorang distributor yang memperkenalkan seorang 
calon distributor untuk menjadi distributor pemasaran jaringan PT. 
Natural Nusantara dan namanya tertera dalam kolom sponsor. 
c. Frontline adalah orang yang langsung disponsori distributor. 
d. Downline adalah orang yang berada di bawah garis sponsorisasi 
distributor. 
e. Upline adalah orang yang berada di atas garis sponsorisasi distributor. 
f. Point Value (PV) adalah nilai suatu produk untuk menentukan 
besarnya presentase rabat. 
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g. Business Value (BV) adalah nilai suatu produk yang dipakai untuk 
perhitungan rabat. 
h. Net Group Manager (NGM) adalah jumlah PV pribadi ditambah 
dengan PV grup di luar manajer. 
i. Net Group Gold Manager (NGGM) adalah jumlah PV pribadi 
ditambah dengan PV grup di luar gold manager. 
j. Gross Group Point Value (GGPV) adalah jumlah omset PV dalam 
suatu grup. 
k. Gross Group Bussiness Value (GGBV) adalah jumlah omset BV 
dalam suatu grup. 
l. Level adalah batasan yang digunakan dalam perhitungan nilai rabat 
kepemimpinan. 
m. Kaki adalah grup distributor dari frontline ke bawah. 
2. Jenjang Karir 
a. Distributor, syarat pencapaian: mencapai akumulasi PV sampai dengan 
7999 PV. 
b. Manager, syarat pencapaian: mencapai akumulasi PV minimal 8000 
PV. 
c. Silver Manager, syarat pencapaian: 
1) Mencapai posisi manajer pada bulan sebelumnya. 
2) Mencapai omset 5000 PV. 
3) Mempunyai minimal 2 kaki masing-masing mencapai omset 
minimal 1000 PV. 
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d. Gold Manager, syarat pencapaian: 
1) Mempunyai omset minimal 1000 PV. 
2) Minimal mempunyai 2 kaki manajer. 
3) Mempunyai 2 kaki masing-masing mencapai omset minimal 2000 
PV. 
e. Pearl Manager, syarat pencapaian: 
1) Mempunyai omset 20000 PV. 
2) Minimal mempunyai 2 kaki manajer dengan omset minimal 5000 
PV. 
f. Emerald Manager, syarat pencapaian: minimal mempunyai 4 kaki 
masing-masing mempunyai omset minimal 10000 PV. 
g. Diamond Director, syarat pencapaian: minimal mempunyai 6 kaki 
masing-masing mempunyai omset minimal 10000 PV. 
h. Executive Diamond Director, syarat pencapaian: minimal mempunyai 
9 kaki masing-masing mempunyai omset minimal 10000 PV. 
i. Double Diamond Director, syarat pencapaian: minimal mempunyai 12 
kaki masing-masing mempunyai omset minimal 10000 PV. 
j. Crown Diamond Director, syarat pencapaian: minimal mempunyai 15 
kaki masing-masing mempunyai omset minimal 10000 PV.
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3. Macam-Macam Penghasilan Distributor 
a. Keuntungan Langsung adalah pendapatan yang diperoleh seorang 
distributor dari selisih harga konsumen dengan harga distributor. 
                                                             
68 Buku Panduan PT. Natural Nusantara (Yogyakarta: 4K), hlm. 14.  
62 
 
 
b. Rabat Pengembangan adalah rabat seorang distributor yang diperoleh 
dari jumlah presentase omset BV dikurangi dengan jumlah presentase 
omset BV frontline beserta grupnya. Besarnya presentase ditentukan 
berdasarkan omset PV bulanan tertera pada tabel berikut: 
Tabel 2. Presentase Rabat Pengembangan di PT. NASA Tahun 2015 
GGPV (PV) % rabat GGPV (PV) % rabat 
500 13 20.000 27 
1.000 16 30.000 28 
2.000 19 40.000 29 
5.000 22 60.000 30 
10.000 24 80.000 31 
15.000 26 100.000 32 
    Sumber: PT. NASA 
c. Rabat Break Away adalah rabat sebesar 3% dari BV nasional diberikan 
kepada distributor yang mempunyai kaki dengan omset di atas 100.000 
PV dengan syarat: 
1) Tutup poin; 
2) Mempunyai minimal 1 kaki dengan omset minimal 100.000 PV; 
3) Kaki kedua dan seterusnya di luar kaki utama (side volume/SV) 
harus mempunyai omset minimal 30.000 PV; 
4) Kaki yang dihitung dibatasi maksimal per kaki 300.000 PV; 
5) Side volume akan ditambahkan ke kaki pertama; 
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6) Untuk Mencari Nilai Rabat Break Away (NRBA), kaki pertama + 
Side Volume dikalikan 1, kaki kedua dikalikan 1,5 dan setiap 
penambahan kaki yang memenuhi syarat akan ditambahkan 
perkaliannya 0,5 sampai kaki ke 6. 
Perhitungan: 
NRBA = [(Kaki 1 + SV) x 1) + (Kaki 2 x 1,5) + ..... (Kaki 6 x 3,5)] 
Rabat break away = (NRBA pribadi/ NRBA nasional) x 3% x BV 
nasional. 
d. Rabat Kepemimpinan adalah rabat sebesar 21% dari BV nasional yang 
diberikan kepada distributor peringkat silver manager sampai dengan 
crown diamond director dengan syarat mempunyai side volume 
minimal 1000 PV. 
1) Menghitung nilai side volume 
Untuk mengambil nilai omset kaki terbesar (kaki 1) maka dengan 
rumus sebagai berikut: 
Nilai kaki omset terbesar ke 2 dikalikan 1 ditambah nilai kaki 
omset terbesar ke 3 dikalikan 1,25 ditambah nilai kaki omset 
terbesar ke 4 dan seterusnya dikalikan 1,5 ditambah dengan 
personal omset. 
NSV = (nilai kaki ke 2 x 1) + (nilai kaki ke 3 x 1,25) + (nilai kaki 
ke 4 dst x 1,5) + personal omset 
Jika NSV lebih kecil dari omset kaki terbesar maka nilai kaki 
terbesar adalah sama dengan NSV, tetapi jika NSV lebih besar dari 
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omset kaki terbesar maka nilai kaki terbesar adalah nilai omset 
kaki tersebut 
2) Menghitung nilai rabat kepemimpinan (NRK) perkaki, contoh: 
 235.000  
  
     115.000     
                            50.000   40.000     30.000 
         80.000 
                                     20.000 10.000  5.000 
  
    50.000   3.000 
Mencari NRK “A” 
NSV “A” = [(K2 x1) + (K3 x 1,25) + (K4 dst x 1,5) + Personal Omset] 
                = (50.000 x 1) + (40.000 x 1,25) + (30.000 x 1,5) 
                = (50.000 + 50.000 + 45.000) 
                = 145.000 
Karena omset kaki terbesar “A” lebih kecil dari nilai NSV “A” maka 
nilai kaki terbesar (kaki1) adalah omset kaki terbesar itu sendiri yaitu 
115.000 
NRK kaki 1 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) + ( 20.000 x 
7) + (30.000 x 6) + (35.000 x 5) 
                   = 50.000 + 90.000 + 120.000 + 140.000 + 180.000 + 
175.000 
A 
B    
C    
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                    = 755.000 
NRK kaki 2 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) + (20.000 x 
7) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 + 140.000 
                    = 400.000 
NRK kaki 3 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) + (10.000 x 
7) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 + 70.000 
                   = 330.000 
NRK kaki 4 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 
                    = 260.000 
NRK “A”     = NRK kaki 1 + NRK kaki 2 + NRK kaki 3 + NRK kaki 
4 
                    = 755.000 + 400.000 + 330.000 + 260.000 
                    = 1.745.000 
Mencari NRK “B” 
NSV “B”     = [(K2 x 1) + (K3 x 1,25) + (K4 dst x 1,5) + Personal 
Omset] 
                      = (20.000 x 1) + (10.000 x 1,25) + (5.000 x  1,5) 
                      = (20.000 + 12.500 + 7.500) 
                      = 40.000 
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Karena omset kaki terbesar “B” lebih besar dari nilai NSV “B” maka 
nilai kaki terbesar (kaki 1) adalah sama dengan nilai NSV “B” 
NRK kaki 1  = (50.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) + (10.000 x 
7) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 + 70.000 
                    = 330.000 
NRK kaki 2 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (5.000 x 8.000) 
                    = 50.000 + 90.000 40.000 
                    = 180.000 
NRK kaki 3 = (5.000 x 10) + (5.000 x 9) 
                    = 50.000 + 45.000 
                    = 95.000 
NRK kaki 4 = (5.000 x 10) 
                    = 50.000 
NRK “B”     = NRK kaki 1 + NRK kaki 2 + NRK kaki 3 + NRK kaki 4 
                    = 330.000 + 180.000 + 95.000 + 50.000 
                    = 655.000 
Mencari NRK “C” 
NSV “C”     = [(K2 x 1) + (K3x 1,25) + (K4 dst x 1,5) + Personal 
Omset] 
                      = [(30.000 x 1) + (0 x 1,25) + (0 x 1,5)] 
                      = (30.000 + 0 + 0) 
                      = 30.000 
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Karena omset kaki terbesar “C” lebih besar dari nilai NSV “C” maka 
nilai kaki terbesar (kaki 1) adalah sama dengan nilai NSV “C” 
NRK kaki 1 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 
                    = 260.000 
NRK kaki 2 = (5.000 x 10) + (10.000 x 9) + (15.000 x 8) 
                    = 50.000 + 90.000 + 120.000 
                    = 260.000 
NRK kaki 3 = 0 
NRK kaki 4 = 0 
NRK “C”     = NRK kaki 1 + NRK kaki 2 + NRK kaki 3 + NRK kaki 4 
                    = 260.000 + 260.000 
                    = 520.000 
Menghitung rabat kepemimpinan: 
NRK nasional = NRK “A” + NRK “B” + NRK “C” + ………….. 
     Rabat kepemimpinan “A” = NRK “A” / NRK nasional x 21% x BV 
nasional 
e. Rabat Kualifikasi adalah penghargaan sebesar 3,5% dari BV nasional 
yang diberikan oleh perusahaan kepada distributor minimal peringkat 
diamond director, dengan syarat: 
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1) Tutup poin 
Tabel 3. Rabat Kualifikasi di PT. NASA Tahun 2015 
Jenjang Omset Minimal % Rabat 
Diamond Director 50.000 PV 1,25% 
Executive Diamond 
Director 
75.000 PV 1% 
Double Diamond 
Director 
100.000 PV 0,75% 
Crown Diamond 
Director 
125.000 PV 0,50% 
 
Perhitungan rabat kualifikasi sama dengan rabat kepemimpinan 
dan mempunyai 3 kaki minimal @5000 PV. 
f. Royalti Tahunan adalah penghargaan sebesar 3,5% dari BV nasional 
yang diberikan oleh perusahaan kepada distributor minimal peringkat 
diamond director yang akan diberikan setahun sekali. Syaratnya adalah 
sebagai berikut: 
1) Jika omset BV nasional perbulan mencapai 2 milyar maka dikeluar 
1% dari bv nasional untuk royalti tahunan. 
2) Jika omset BV nasional perbulan mencapai 3 milyar maka dikeluar 
2% dari BV nasional untuk royalti tahunan. 
3) Jika omset BV nasional perbulan mencapai 4 milyar maka dikeluar 
3,5% dari BV nasional untuk royalti tahunan. 
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Perhitungan royalti tahunan sama dengan rabat kualifikasi.
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G. Perekrutan Distributor Baru 
PT. Natural Nusantara dalam hal ini membuka pintu lebar bagi siapa saja 
yang ingin bergabung menjadi distributor NASA. Dari hasil wawancara Bapak 
Twaistrisna Hepiprana selaku divisi Technical Service PT. NASA mengatakan 
bahwa dengan cara membeli paket pendaftaran senilai Rp. 200.000, kita dapat 
bergabung menjadi distributor resmi NASA dan yang akan di dapat saat 
mendaftar adalah buku panduan pengetahuan produk, daftar harga produk, 
kode etik, tata cara menjual produk NASA, kartu anggota, VCD company 
profile, dan 3 produk NASA yang berupa produk pertanian, produk kesehatan 
dan produk kecantikan.
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H. Produk PT. Natural Nusantara 
1. Produk Pertanian, Perkebunan, Peternakan, dan Perikanan 
a. Power Nutrition, pupuk organik khusus tanaman buah yang berfungsi 
untuk meningkatkan kuantitas dan kualitas produksi buah serta 
membantu membuahkan di luar musim. Harga konsumen sebesar Rp 
125.000 sedang harga distributor adalah Rp 105.000.  
b. POC Nasa, pupuk organik berbentuk ion yang langsung dipakai 
tanaman untuk menaikkan kuantitas dan kualitas produksi. Kandungan 
nutrisi 1 liter POC Nasa setara dengan 1 ton pupuk kandang. Harga 
konsumen sebesar Rp 40.000 sedang harga distributor adakah Rp 
33.000. 
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c. Hormonik, hormone/zat pengatur tubuh (ZPT) organik terdiri atas 
Auksin, Giberelin, Sitokinin berfungsi untuk pertumbuhan vegetative 
dan generative (pembungaan dan pembuahan). Harga konsumen 
sebesar Rp 35.000 sedang harga distributor sebesar Rp 29.000. 
d. Viterna Plus, nutrisi alami untuk peternak (unggas dan ternak) dan 
perikanan (darat dan payau). Viterna plus berfungsi untuk 
meningkatkan kuantitas dan kualitas produksi. Harga konsumen 
sebesar Rp 50.000 sedang harga distributor adalah Rp 40.000. 
e. TON (Tambak Organik Nusantara), produk alami untuk memperbaiki 
kerusakan lahan dan meningkatkan kualitas perairan tambak/kolam 
sekaligus membantu pembentukan pakan alami di tambak/kolam. 
Harga konsumen sebesar Rp 55.000 sedang harga distributor adalah 
Rp 45.000. 
2. Produk Pengendali Hama dan Penyakit Alami 
a. Natural Glio, pengendali penyakit alami berbahan baku jamur untuk 
membantu mengendalikan/pencegahan penyakit layu pada tanaman 
yang disebabkan oleh jamur dan bakteri. Harga konsumen sebesar Rp 
40.000 sedang harga distributor adalah Rp 32.000. 
b. Natural BVR, pengendali hama alami berbahan baku jamur untuk 
membantu mengendalikan hama wereng, walang sangit, dan kutu-
kutuan. Harga konsumen sebesar Rp 38.000 sedang harga distributor 
adalah Rp 30.000. 
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c. Pestona, pengendali hama alami sistemik berbahan baku tumbuhan 
berkhasiat untuk membantu mengendalikan hama jenis kutu-kutuan, 
wereng, walang sangit, dan keong mas. Harga konsumen sebesar Rp 
55.000 sedang harga distributor adalah Rp 44.000. 
d. Natural Pentana, pengendali hama alami kontak berbahan baku 
tumbuhan berkhasiat untuk membantu mengendalikan hama jenis 
kutu-kutuan (spesies aphids dan thrips) dan keong mas. Harga 
konsumen sebesar Rp 60.000 sedang harga distributor adalah Rp 
48.000. 
e. Natural Metilat, produk alami untuk membantu mengendalikan hama 
lalat buah. Harga konsumen sebesar Rp 75.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 63.000. 
f. Aero 810, perekat, perata, dan pembasah untuk bahan pencampur 
pestisida kimia agar lebih efektif dan efisien penggunaannya dan 
bersifat mudah terurai (biodegradable). Harga konsumen sebesar Rp 
40.000 sedang harga distributor adalah Rp 33.000. 
g. Granule Modern, teknologi PT. NASA menghasilkan juga berbagai 
jenis pupuk organik granule (butiran) mulai kualitas standar hingga 
tinggi (premium). Pupuk ini mempunyai banyak pilihan dosis 
penggunaan, tersedia dosis 50 kg/ha, 300-500kg/ha atau sesuai 
permintaan. Harga konsumen sebesar Rp 40.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 33.000.   
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h. Greenstar, greenstar murni terbuat dari bahan-bahan alami dengan 
fungsi multiguna yang mengandung lengkap unsur hara makro dan 
mikro, serta diperkaya hormone/zat pengatur tumbuh (Giberelin, 
Sitokinin, Auksin). Harga konsumen sebesar Rp 50.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 40.000. 
i. Tangguh , tangguh mempunyai keunggulan untuk mempercepat proses 
dekomposisi/perombakan bahan organik, sebagai bahan pembenah 
tanah, menetralisis senyawa-senyawa berbahaya, mempercepat 
penguraian sisa pupuk kimia dan bahan organik yang ada ditanah, 
meningkatkan efektifitas penyerapan pupuk kimia. Harga konsumen 
sebesar Rp 75.000 sedang harga distributor adalah Rp 55.000. 
j. Tangguh Probiotik, tangguh probiotik berfungsi meningkatkan 
kesuburan perairan sekaligus kesehatan ikan dan udang. Harga 
konsumen sebesar Rp 75.000 sedang harga distributor adalah Rp 
55.000. 
k. Bintang Tani, fungsi dari bintang tani adalah meningkatkan 
kuantitas/produksi tanaman, meningkatkan kualitas hasil panen, 
menjaga kelestarian lingkungan/tanah, mengurangi pupuk kimia, 
meningkatkan daya tahan tubuh tanaman. Harga konsumen sebesar Rp 
60.000 sedang harga distributor adalah Rp 45.000.  
3. Nutrisi/Suplemen Kesehatan 
a. Natural AMN Evolution, terdiri atas asam amino essential dan non 
essential. Produk tersebut diperkaya dengan Wey protein serta fitro 
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hormon yang berfungsi mengoptimalkan metabolisme, stamina dan 
daya tahan tubuh. Harga konsumen sebesar Rp 145.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 100.000.  
b. Calsea Plus, memiliki kandungan kalsium yang diekstrak dari fosil 
kerang. Produk tersebut diperkaya vitamin D dan E untuk mendukung 
penyerapan kalsium yang optimal. Harga konsumen sebesar Rp 
135.000 sedang harga distributor adalah Rp 95.000.  
c. Enbepe (Natural Brain Power), nutrisi alami untuk menjaga kesehatan 
otak dan syaraf serta untuk membantu penyembuhan penyakit yang 
berkaitan dengan otak dan syaraf. Harga konsumen sebesar Rp 
210.000 sedang harga distributor adalah Rp 145.000.  
d. Natural Lecithin, ekstrak kedelai yang diproses secara alami. Produk 
tersebut aman dan bermanfaat untuk menjaga kesehatan secara alami 
dan membantu penyembuhan berbagai penyakit. Harga konsumen 
sebesar Rp 165.000 sedang harga distributor adalah Rp 115.000.  
e. Royal Jelly, produk madu yang memiliki banyak kandungan vitamin 
dan mineral. Produk tersebut diproses dengan teknik Lyophillized 
sehingga kandungan vitamin dan mineral tetap terjaga dan tidak 
mudah rusak. Harga konsumen sebesar Rp 140.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 98.000.  
f. Natural Chlorophyllin, produk tersebut mengandung asam chlorophyl 
yang bermanfaat untuk membersihkan pembuluh darah dan organ 
tubuh dari penumpukan senyawa beracun dan bahan berbahaya. Harga 
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konsumen sebesar Rp 100.000 sedang harga distributor adalah Rp 
70.000.  
g. Serbuk Beras Merah Natural, memiliki kandungan serat/dietary fiber 
yang sangat penting untuk menjaga kesehatan organ pencernaan dan 
bermanfaat untuk diet yang sehat. Harga konsumen sebesar Rp 30.000 
sedang harga distributor adalah Rp 21.000.  
h. Hu-Whang Tea, formulasi dari pucuk daun teh dan rempah alami yang 
bermanfaat untuk menjaga kesehatan saluran pernafasan, menjaga 
stamina dan daya tahan tubuh, serta membantu menjaga metabolisme 
tubuh yang normal. Harga konsumen sebesar Rp 75.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 52.000.  
i. Super Nano Propolis, berfungsi sebagai antioksidan, pengobatan 
kanker, pembunuh kuman, bakteri, virus dan dapat menghambat  
keparahan semua penyakit. Harga konsumen sebesar Rp 120.000 
sedang harga distributor adalah Rp 70.000.  
j. RS-SINOV, berfungsi untuk mengatasi peradangan dan nyeri. Harga 
konsumen sebesar Rp 150.000 sedang harga distributor adalah Rp 
100.000.  
k. Herbagyn, senyawa antioksidan, anti inflamasi pada daun 
sambungnyowo membantu meredakan peradangan pada dinding  
pembuluh darah dan juga membantu penderita lepra, penurun tensi 
darah, mengatasi kanker dan tumor. Harga konsumen sebesar Rp 
150.000 sedang harga distributor adalah Rp 100.000.  
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l. Herbathus, senyawa quercitrin, ricinoleic acid, rutin pada daun 
meniran dapat meningkatkan kerja ginjal. Senyawa antioksidan, anti 
inflamasi pada daun meniran membantu meredakan peradangan pada 
dinding pembuluh darah. Harga konsumen sebesar Rp 150.000 sedang 
harga distributor adalah Rp 100.000.  
m. Cordymune, dapat membantu pengobatan ginjal, TBC, hati (hepatitis). 
Harga konsumen sebesar Rp 180.000 sedang harga distributor adalah 
Rp 125.000.  
n. Acaiplus, berfungsi unbtuk menurunkan berat badan dengan cara 
menghambat pembentukan lemak tubuh. Harga konsumen sebesar Rp 
135.000 sedang harga distributor adalah Rp 95.000.  
o. Slim, membantu pengurangan lemak perut dan memperlancar 
pencernaan. Harga konsumen sebesar Rp 200.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 140.000.  
p. Ayla Breast Care, membantu mengencangkan payudara, memperbesar 
payudara, mengembalikan kekenyalan, melancarkan peredaran darah 
dan mencegah pertumbuhan sel kanker. Harga konsumen sebesar Rp 
200.000 sedang harga distributor adalah Rp 120.000.  
4. Produk Kecantikan 
a. Collagensoap, berfungsi untuk menutrisi kulit dari luar dan solusi 
untuk kulit berminyak. Harga konsumen sebesar Rp 18.000 sedang 
harga distributor adalah Rp 12.500.  
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b. Facial Cleanser, berfungsi untuk menutrisi kulit dari luar dan solusi 
untuk kulit sensitif. Harga konsumen sebesar Rp 100.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 60.000.  
c. Collaskin Body Lotion, berfungsi untuk merawat dan menutrisi kulit 
dari luar untuk seluruh tubuh. Harga konsumen sebesar Rp 100.000 
sedang harga distributor adalah Rp 60.000.  
d. Moreskin Nature, berfungsi mengurangi kerutan. membuat kulit cerah 
alami dengan cara mengangkat kulit mati. Harga konsumen sebesar Rp 
675.000 sedang harga distributor adalah Rp 475.000.  
e. Moreskin Hand Body Oil, membantu mencerahkan dan melembabkan 
kulit. Harga konsumen sebesar Rp 65.000 sedang harga distributor 
adalah Rp 50.000. 
f. Moreskin Serum Vitamin C, membantu mencerahkan, melembutkan 
dan menyamarkan kerutan halus. Harga konsumen sebesar Rp 110.000 
sedang harga distributor adalah Rp 85.000. 
g. Moreskin Serum Whitening Gold, membantu mencerahkan, 
melembutkan dan menyamarkan kerut halus. Harga konsumen sebesar 
Rp 125.000 sedang harga distributor adalah Rp 100.000. 
h. Moreskin Magic Transparan Lipgloss, membantu menutrisi bibir yang 
kering. Harga konsumen sebesar Rp 75.000 sedang harga distributor 
adalah Rp 55.000. 
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i. Moreskin Lip Cream Mate, membantu menutrisi bibir. Harga 
konsumen sebesar Rp 75.000 sedang harga distributor adalah Rp 
55.000. 
j. Moreskin Cream & Glow, mempercepat peremajaan kulit dan kulit 
menjadi lebih cerah. Harga konsumen sebesar Rp 155.000 sedang 
harga distributor adalah Rp 120.000. 
k. Moreskin Anti Acne Cream, membantu mengatasi jerawat. Harga 
konsumen sebesar Rp 80.000 sedang harga distributor adalah Rp 
60.000. 
l. Moreskin Underarm, membantu mencerahkan bagian tubuh yang gelap 
dan menghitam. Harga konsumen sebesar Rp 110.000 sedang harga 
distributor adalah Rp 80.000. 
m. Moreskin Loose Powder Ivory, membantu melindungi kulit dari 
pengaruh sinar matahari, merawat kelembutan kulit dan menyamarkan 
noda bekas jerawat dan noda hitam. Harga konsumen sebesar Rp 
100.000 sedang harga distributor adalah Rp 80.000. 
71
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BAB IV 
SISTEM PENJUALAN LANGSUNG BERJENJANG DI PT. NATURAL 
NUSANTARA YOGYAKARTA DAN PELAKSANAAN FATWA DSN MUI 
NO.75 TAHUN 2009 TENTANG PEDOMAN PENJUALAN LANGSUNG 
BERJENJANG SYARIAH PADA SISTEM PENJUALAN LANGSUNG 
BERJENJANG DI PT. NATURAL NUSANTARA YOGYAKARTA 
 
A. Sistem Penjualan Langsung Berjenjang di PT. Natural Nusantara 
Yogyakarta 
PT. NASA adalah salah satu perusahaan yang bergerak di bidang 
agrokompleks. Dalam sistem pemasarannya, NASA menggunakan sistem 
marketing, namanya network marketing atau biasa dikenal dengan multi level 
marketing (MLM).
72
 Terkait network marketing, sudah penulis jelaskan di 
bagian BAB II. Berikut sistem penjualan langsung berjenjang  di PT. NASA: 
1. Pentingnya Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) 
Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) adalah surat izin untuk dapat 
melakukan kegiatan usaha perdagangan yang dikeluarkan instansi 
pemerintah melalui Dinas Perindustrian dan Perdagangan sesuai domisili 
perusahaan. Surat ini diperlukan untuk melaksanakan kegiatan usaha 
dalam bidang perdagangan dan jasa. Kepemilikan SIUP sangat diperlukan 
karena sebagai salah satu syarat perusahaan yang diminta pemerintah, 
sehingga dalam menjalankan usahanya tidak terjadi masalah perizinan. 
Dengan memiliki SIUP, dapat memperlancar perdagangan ekspor dan 
impor. Selain itu juga menjadi salah satu syarat mengikuti kegiatan 
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lelang.
73
 Dalam menjalankan bisnisnya, PT. NASA adalah salah satu 
perusahaan yang sudah mempunyai surat izin perdagangan dengan nomor 
503/00182/PM/X/2012-Perub 2017 sebagaimana disebutkan dalam 
pembahasan di atas, perusahaan MLM yang sudah mempunyai surat izin 
adalah termasuk perusahaan yang resmi. 
2. Berbagai Produk yang Tersedia 
Dalam sistem MLM, adanya sebuah produk dalam pemasaraan 
menjadi salah satu syarat bahwa MLM tersebut memang benar adanya 
tidak hanya sebagai kedok saja. Ada beberapa produk dari NASA yaitu 
produk pertanian, perkebunan, peternakan, perikanan; produk pengendali 
hama, produk alami; produk kesehatan; dan produk kecantikan.
74
 Dari 
produk-produk tersebut ada beberapa produk yang banyak diminati oleh 
para konsumen, yaitu  
a. Dalam produk pertanian, POC Nasa merupakan salah satu produk yang 
sering diorder oleh para konsumen, karena produk ini terbuat dari 
bahan organik murni berbentuk cair dari limbah ternak dan unggas, 
limbah alam dan tanaman, beberapa jenis tanaman tertentu serta 
bumbu-bumbu/ zat-zat alami tertentu yang diproses secara alamiah 
dengan konsep  zero emission concept.
75
 Tidak kalah dengan POC 
Nasa, Hormonik juga menjadi produk yang banyak diorder para 
konsumen karena manfaat dari hormonik bagi tanaman adalah untuk 
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 Yudi Pramudiana, dkk, Business Plan, Cetakan ke-I (Bandung: Pemaja Rosdakarya, 
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mempercepat pertumbuhan tanaman, akar, memperbanyak, 
memperbesar umbi, mengurangi kerontokan bunga dan buah serta 
memperbanyak dan memperbesar buah.
76
 
b. Dalam produk peternakan, Viterna dan Tangguh adalah produk yang 
banyak diorder oleh konsumen karena Viterna merupakan suplemen 
ternak yang diolah dari berbagai macam bahan alami (hewan dan 
tumbuhan) dan dapat memberikan zat-zat yang sangat diperlukan 
ternak untuk memacu enzim-enzim pencernaan ternak memberikan 
mineral-mineral esensial maupun non esensial, menambah kandungan 
asam-asam lemak di dalam rumen/ lambung ternak dan lain 
sebagainya.
77
 Sedangkan Tangguh adalah suatu produk yang 
diformulasikan khusus untuk penyempurnaan proses fermentasi di 
dalam pencernaan ternak dan ikan sehingga tumbuh lebih cepat. Di 
samping itu, Tangguh juga berfungsi untuk meningkatkan kesuburan 
perairan sekaligus kesehatan ikan dan udang.
78
 
c. Dalam produk kecantikan, Crystal-X, Ayla Breast Care dan Moreskin 
menjadi diva dalam penjualan para distributor. Ketiga produk tersebut 
saling ada keterkaitan satu sama lain, khususnya bagi kaum hawa. 
Crystal-X dapat mencegah keputihan, bau tak sedap pada miss v, 
bermanfaat untuk mengobati kista, miom pada stadium tertentu dan 
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77 Ibid, hlm. 43. 
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dapat mencegah terjadinya kanker serviks.
79
 Ayla Breast Care 
merupakan krim yang diformulasikan khusus bagi kaum wanita untuk 
membantu merawat kekencangan kulit disekitar payudara.
80
 
Sedangkan Moreskin adalah suatu produk yang diformulasikan efektif 
membantu mencerahkan, meningkatkan kekencangan kulit dan kadar 
air di dalamnya, sekaligus menghaluskan tampilan garis halus dan 
kerutan. Moreskin adalah rangkaian perawatan kulit wajah sehingga 
kulit wajah tampak lebih cerah, bersih, kenyal, kencang dan segar.
81
 
d. Dalam produk kesehatan, Lecithin menjadi salah satu produk andalan 
bagi para konsumen, karena Lecithin merupakan salah satu komponen 
yang berfungsi dalam pembuatan dan aktivitas berbagai hormon dalam 
tubuh seperti hormon adrenalin, hormon tiroid, dan hormon seks. 
Manfaat dari produk ini diantaranya adalah meningkatkan imunitas 
dalam tubuh, menanggulangi kolesterol, membantu mengatasi batu 
empedu, melindungi kardiovaskuler, membantu penderita diabetes, 
membangun kecerdasan dan daya ingat dan masih banyak lainnya.
82
  
Dari sebagian produk tersebut sudah mendapat label halal dari MUI. 
Hal itu menjadi nilai tambah bagi PT. NASA, karena kebanyakan dari para 
konsumen sangat memperhatikan kehalalan suatu produk yang hendak 
diproduksinya.  
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3. Jenjang Karir dan Hubungan Upline dengan Downline 
Urutan jenjang karir di NASA dari level yang paling bawah hingga 
level teratas adalah distributor, manager, silver manager, gold manager, 
pearl manager, emerald manager, diamond director, executive diamond 
director, double diamond director dan crown diamond director. Jenjang 
karir dalam perusahaan MLM itu bukan jabatan yang bersifat tetap 
melainkan dinamis berdasarkan pencapaian akumulasi omset yang 
dikumpulkan dan penyusunan jaringan yang dilakukan. Misalnya 
seseorang bisa saja saat ini menjadi manager, besok meningkat menjadi 
gold manager karena pada bulan berikutnya sudah tercapai 
persyaratannya.
83
 Lain halnya dengan perusahaan pada umumnya, posisi 
manager, supervisor itu merupakan posisi yang tetap kecuali ada surat 
keputusan tertentu dari top management. Jadi hubungan antar jenjang karir 
di sini bukan termasuk hubungan atasan dan bawahan melainkan hanya 
sebuah karir yang bersifat individual bagi seseorang. Setiap jenjang karir 
itu ada hak-hak baru yang didapatkan di mana di posisi sebelumnya tidak 
didapatkannya dan hak tersebut akan masuk dalam penghitungan bonus. 
Ketika seseorang itu tidak dapat mencapai omset yang ditentukan maka 
dia tidak akan mendapat bonus tapi dia tetap di posisi jenjang karir 
tersebut.
84
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4. Sistem Distribusi 
Untuk mendukung/mempercepat distribusi produk, PT. NASA 
membentuk kantor pelayanan sebagai gudang produk NASA diberbagai 
daerah yaitu Medan, Bandar lampung, Tasikmalaya, Brebes, Jember dan 
Sidoarjo. Selain itu juga membentuk stockist center, yaitu seorang stockist 
yang bisa melayani order produk stocikst lain. Di NASA, jika seorang 
konsumen ingin membeli sebuah produk harus melalui distributor terlebih 
dahulu, kemudian distributor tersebut order ke stockist dan stockist 
langsung ke perusahaan Jadi perusahaan hanya melayani seorang stockist 
saja. 
5. Rekrutmen Anggota 
PT. NASA membuka peluang besar bagi para distributor baru. 
Perekrutan anggota distributor baru yaitu dengan membeli paket 
pendaftaran senilai Rp 200.000, angka tersebut tidak terlalu tinggi 
dibandingkan dengan MLM lain. Ketika seorang distributor merekrut 
anggota baru, mereka tidak mendapatkan bonus sama sekali, hal ini 
menjadi poin utama bagi perusahaan tersebut jika dibandingkan dengan 
MLM pada umumnya. Setiap perekrutan distributor baru, upline yang di 
atasnya selalu mendapat bonus dari anggota barunya, hal ini yang 
membuat biaya pendaftaran tersebut menjadi tinggi. Di NASA, dengan 
biaya pendaftaran tersebut mereka akan mendapat buku panduan 
pengetahuan produk, daftar harga produk, kode etik, tata cara menjual 
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produk NASA, kartu anggota, VCD company profile, dan 3 produk NASA 
yang berupa produk pertanian, produk kesehatan dan produk kecantikan. 
6. Sistem Bonus, Keuntungan Langsung dan Rabat Pengembangan 
a. Sistem Bonus 
Bonus seorang distributor dapat diperoleh dari hasil kerja keras dalam 
menjual produk. Tidak ada istilah bonus yang didapat dari hasil 
merekrut anggota baru. Bonus NASA diperoleh dari alokasi 
perusahaan yang seharusnya dialokasikan ke media masa (televisi, 
radio, koran dan lainnya) tetapi ini dialokasikan kepada distributor 
berdasarkan hasil kerjanya di setiap bulan. Terkait penghitungan 
bonus, para distributor sudah bisa menghitung berapa banyak bonus 
yang akan mereka dapatkan, karena mereka dibekali buku panduan 
terkait hal tersebut. Tidak hanya penghitungan bonus saja, para 
distributor juga dapat mengetahui bagaimana caranya agar 
meningkatkan jumlah bonus yang mereka terima. Bonus akan 
diberikan setiap tanggal 20 di setiap bulannya, sedang batasan untuk 
mengumpulkan data omset penjualan adalah setiap tanggal 5. 
Penghitungan bonus dilakukan oleh perusahaan mulai dari tanggal 5-
18. Tidak ada pengecualian bonus yang harus diambil di perusahaan, 
semua bonus di transfer ke rekening para distributor.  
b. Keuntungan Langsung 
Keuntungan langsung di sini adalah keuntungan yang diperoleh dari 
selisih harga konsumen dan harga distributor. Sebagai contohnya si A 
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adalah seorang distributor, ia mendapat order dari si B. Si B order 
beberapa produk, yaitu: 
Tabel 4. Perbandingan Harga Konsumen dan Distributor di PT. NASA 
Produk Harga 
Konsumen 
Harga 
Distributor 
Selisish Harga 
POC Nasa 40.000 33.000 7.000 
Viterna 50.000 40.000 10.000 
Nano Propolis 120.000 70.000 50.000 
Crystal-X 200.000 100.000 100.000 
Total keuntungan 167.000 
 
Maka bonus yang diterima si A dari total penjualan yang dia lakukan 
adalah sejumlah Rp 167.000. 
c. Rabat Pengembangan 
Di NASA dikenal 2 istilah dalam penghitungan bonus yaitu PV (point 
value) adalah poin yang ada disetiap produk untuk mempresentasekan 
besarnya rabat yang diperoleh dan BV (business value) adalah nilai 
produk untuk menghitung besarnya rabat yang diperoleh. Setiap 1 PV 
itu bernilai 1000 BV. Berikut contoh penghitungan keuntungan 
distributor yang single tanpa downline dan distributor yang 
mempunyai downline: 
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1) Distributor single tanpa downline 
Dalam bulan Juni dia berhasil mengumpulkan 500 PV, di mana 
persen rabatnya adalah 13%.
85
 Maka penghitungannya adalah: 
1 PV = 1000 BV 
13% x 500 PV x 1000 BV = 65.000 
Jadi bonus yang diterima distributor adalah Rp 65.000 ditambah 
keuntungan langsung dari setiap produk yang dijualnya. 
2) Distributor yang mempunyai downline 
Misalnya Si A (omsetnya 500 PV) mempunyai 3 kaki yaitu si B 
(omsetnya 1000 PV), si C (omsetnya 3000 PV) dan si D (omsetnya 
5000 PV), maka penghitungannya adalah: 
Semua omset A, B, C dan D dijumlah yaitu 9500 PV dengan 
persen rabat sebanyak 22%. 
Persen rabat si A adalah 22% 
Persen rabat si B adalah 16% 
Persen rabat di C adalah 19% 
Persen rabat si D adalah 22% 
Omset pribadi A = 22% x 500 PV x 1000 BV = 110.000 
Selisih B (A-B)  = (22% - 16%) = 6% 
      = 6% x 1000 PV x 1000 BV = 60.000 
Selisih C (A-C)  = (22% - 19%) = 3% 
     =  3% x 3000 PV x 1000 BV = 90.000 
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Selisih D (D-A) = (22% - 22%) = 0% 
     = 0% x 5000 PV x 1000 BV = 0 
Jadi rabat yang diperoleh si A adalah Rp 260.000 (total dari omset 
A ditambah B, C dan D) dan ditambah kauntungan langsung dari 
penjualan produknya. 
Dalam bisnis NASA tidak ada yang dirugikan, walaupun seorang 
downline belum tentu bisa memberikan kekayaan kepada upline atau 
sebaliknya. Di NASA banyak terjadi para downline yang serius menjual, 
mempunyai omset dan membina maka bonus mereka itu lebih besar 
daripada uplinenya. Tapi kalau mereka hanya sekedar menunggu, tidak 
mempunyai omset dan tidak membina maka bonusnya kecil dan mereka 
akan kalah dengan downline-downlinenya.
86
 
 
B. Pelaksanaan Fatwa DSN MUI No.75 Tahun 2009 Tentang Pedoman 
Penjualan Langsung Berjenjang Syariah Pada Sistem Penjualan 
Langsung Berjenjang di PT. Natural Nusantara Yogyakarta 
Perusahaan yang menjalankan penjualan produk melalui sistem multi level 
marketing banyak bermunculan belakangan ini, karena di dalamnya 
mengandung unsur positif, asalkan diisi dengan nilai-nilai Islam dan sitemnya 
disesuaikan dengan syariah Islam. Bisnis dengan sistem ini tidak hanya 
sekedar menjalankan penjualan produk barang, tapi juga jasa, yaitu jasa 
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marketing yang berlevel-level dengan imbalan berupa marketing fee, bonus, 
hadiah, dan sebagainya, tergantung dari prestasi dan level seorang anggota.
87
 
Ada perusahaan yang secara terang-terangan menyebutkan bahwa 
usahanya itu termasuk MLM Syariah namun ada juga yang tidak menyebutkan 
secara jelas tapi di dalamnya menjalankan unsur-unsur syariah. Salah satu 
perusahaan yang menggunakan sistem MLM adalah PT. Natural Nusantara 
yang saat ini memiliki banyak jaringan yang tersebar di berbagai wilayah di 
Indonesia. 
Bisnis MLM ini sering disebut bisnis penjualan berjenjang yang artinya 
memasarkan suatu produk melalui para agen yang terlibat di dalamnya. sistem 
penjualan ini banyak diminati banyak orang, namun ada beberapa yang 
meragukan kehalalan bisnis tersebut. Pada tahun 2009, DSN MUI telah 
menerbitkan fatwa No. 75 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang 
Syariah, namun belum ada regulasi secara khusus berbentuk UU atau 
peraturan lain tentang MLM syariah. 
Dalam fatwa tersebut terdapat 12 ketentuan yang harus dipenuhi oleh 
sebuah perusahaan MLM untuk bisa dikategorikan sesuai dengan syariah, 
yaitu: 
1. Adanya objek transaksi riil yang diperjualbelikan berupa barang atau 
produk jasa; 
Hal ini merupakan rukun akad yang harus dipenuhi dalam semua akad. 
Di PT. Natural Nusantara, barang sudah tentu memenuhi ketentuan ini, di 
                                                             
87 Ayu Dewu Utami, dkk, “Pelaksanaan Jual Beli Melalui Sistem Multi Level marketing 
Perspektif Hukum Islam”, Varia Justicia, Vol. 12 No. 1 (Magelang: Fakultas Hukum Universitas 
Muhammadiyah Magelang, Oktober 2016), hlm. 17. 
89 
 
 
mana produk yang diperjual belikan sudah jelas dan mempunyai kualitas 
yang bagus.
88
 Apabila terdapat perusahaan yang mengklaim sebagai 
industri MLM namun tidak menjual produk barang atau jasa, maka hal ini 
sudah jelas tidak memenuhi prinsip syariah dan bisa dikatakan sebuah 
money game. 
2. Barang atau produk jasa yang diperdagangkan bukan sesuatu yang 
diharamkan dan atau yang dipergunakan untuk sesuatu yang haram; 
Dalam praktiknya, MUI mempunyai badan yang disebut LP POM 
MUI, yaitu lembaga yang bertugas untuk meneliti, mengkaji, menganalisa, 
dan memutuskan apakah produk itu aman untuk dikonsumsi baik dari sisi 
kesehatan dan kehalalannya, di samping itu, lembaga ini juga memberikan 
rekomendasi, merumuskan ketentuan dan bimbingan kepada layanan 
masyarakat.
89
 
Produk-produk pada PT. Natural Nusantara sudah mendapat sertifikasi 
halal dari MUI. Contohnya: 
Natural AMN Evolution (MUI 12130000111206, POM TR 063365121) 
Enbepe (MUI 12130000121206, POM TR 063365141) 
Sunpro (propolis) (MUI 00130071780215) 
3. Transaksi dalam perdagangan tersebut tidak mengandung unsur gharar, 
maysir, riba, dharar, dzulm, maksiat; 
Dalam ketentuan ini ada 6 point yang dilarang dalam kegiatan bisinis 
MLM: 
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a. Tidak diperbolehkan mengandung unsur gharar. Gharar adalah 
ketidakjelasan. Di PT. Natural Nusantara sudah jelas dari sisi harga 
yang sudah tercantum dalam katalog PT. Natural Nusantara, baik 
untuk harga konsumen dan distributor. Spesifikasi dari produk NASA 
juga sudah jelas, di mana spesifikasi tersebut telah tercantum dalam 
kemasan produknya seperti kegunaanya, berat bersih, komposisi dan 
juga izin edarnya. 
b. Tidak diperbolehkan mengandung unsur maysir. Di PT. NASA tidak 
ada istilah untung-untungan, maksudnya tidak menjamin seseorang 
yang masuk lebih dulu akan mendapatkan keuntungan yang banyak, 
karena untung di sini yaitu ketika si distributor mampu menjual produk 
dari perusahaan tersebut. Dan ketika si distributor ingin mendaftarkan 
dirinya, maka distributor yang sudah menjadi member memberikan 
penjelasan yang terdapat pada buku pedoman anggota distributor. 
c. Tidak diperbolehkan mengandung unsur riba. Riba mengandung arti 
“bertambah dari asalnya”. Di PT. NASA ini jika ada distributor yang 
ingin mendaftar maka mereka membeli paket pendaftaran senilai Rp 
200.000 dimana dengan biaya tersebut distributor baru akan mendapat 
buku panduan pengetahuan produk, daftar harga produk, kode etik, tata 
cara menjual produk NASA, kartu anggota, VCD company profile, dan 
3 produk NASA yang berupa produk pertanian, produk kesehatan dan 
produk kecantikan. Bahkan jika produk tersebut dijual nilainya 
melebihi dari Rp 200.000, jadi di sini tidak ada istilah komisi untuk 
91 
 
 
distributor yang telah menjadi anggota di atasnya. Komisi akan di 
dapat ketika bisa menjual produk.
90
 
d. Tidak diperbolehkan mengandung unsur dharar. Dalam hal ini PT. 
NASA tidak menjalankan sistem bisnis yang berbahaya, baik dari sisi 
penjualan produk maupun cara kerja para distributornya. Karena para 
distributor sudah dibekali dengan buku panduan dan pedoman dalam 
berjualan, sehingga bisa dikatakan bahwa PT. NASA tidak melakukan 
penjualan secara bathil atu penipuan. 
e. Tidak diperbolehkan mengandung unsur dzulm. PT. NASA melarang 
para distributor untuk bertindak sewenang-wenang dalam berbisnis. 
Mereka harus mematuhi kode etik yang sudah ditetapkan perusahaan. 
Terkait bonus, sudah jelas di PT. NASA tidak ada passive income 
karena distributor yang tidak mampu menjual produk, mereka juga 
tidak punya hak untuk mendapatkan bonus tersebut.  
f. Tidak diperbolehkan mengandung unsur maksiat. Bergabung dalam 
PT. NASA ini tentu bukanlah perbuatan maksiat, karena di dalamnya 
tidak ada unsur maksiat sama sekali, baik dari segi produk dan cara 
berbisnisnya. Bisnis yang barokah adalah komitmen dari direktur 
utama perusahaan. Di samping itu, dalam menjalankan bisnisnya, 
perusahaan berusaha memasukkan nilai syariah di dalamnya meskipun 
belum sebagai perusahaan dengan label syariah.
91
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4. Tidak ada kenaikan harga/biaya yang berlebihan (excessive mark-up), 
sehingga merugikan konsumen karena tidak sepadan dengan 
kualitas/manfaat yang diperoleh; 
Penetapan harga di PT. NASA berdasarkan 5 hal yaitu kualitas produk, 
harga pokok produk, besaran keuntungan produk, wilayah penjualan dan 
pertimbangan market. Namun pertimbangan market di sini bukan menjadi 
faktor utama karena perusahaan ini lebih mengutamakan kualitas produk 
di mana setiap produknya mempunyai ke khasan tersendiri dibandingkan 
produk yang dijual di pasaran. 
Di NASA berlaku tiga macam harga, yaitu harga stockist, harga 
distributor dan harga konsumen. Harga stockist di sini bisa dikatakan lebih 
rendah dibanding harga distributor dan harga distributor lebih rendah dari 
konsumen. Harga stockist lebih murah karena mereka diberi 
tanggungjawab oleh perusahaan untuk melakukan administrasi penjualan 
perbulan dari para distributor. Sedang harga distributor lebih murah 
dibandingkan harga konsumen karena selisih harga tersebut dianggap 
sebagai biaya iklan yang kemudian diberikan kepada distributor.
92
 
5. Komisi yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota baik besaran 
maupun bentuknya harus berdasarkan pada prestasi kerja nyata yang 
terkait langsung dengan volume atau nilai hasil penjualan barang atau 
produk jasa, dan harus menjadi pendapatan utama mitra usaha dalam 
PLBS; 
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Di NASA menganut prinsip keadilan dalam sistem bonus, maksudnya 
distributor yang mampu menjual produk banyak maka keuntungannya 
akan banyak pula. Jika distributor juga mempunyai prestasi yang baik 
maka dia berhak pula untuk memperoleh penghargaan. Ada beberapa hal 
yang dapat dilakukan para distributor agar sukses dalam menjalankan 
bisnisnya, yaitu: 
a. mempunyai omset tinggi; 
b. mengikuti pelatihan di NASA seperti marketing, pembinaan jaringan, 
sikap, motivasi dan pelatihan lainnya; 
c. mempunyai tim pemasaran yang harus dibina, jika seorang diri 
memang sudah mendapat keuntungan, namun jika menginginkan hasil 
yang lebih optimal maka harus mempunyai tim pemasaran.
93
 
Bisa dikatakan, bahwa di NASA setiap orang yang ingin sukses dalam 
menjalankan bisnisnya, maka mereka harus memenuhi syarat tersebut dan 
mempunyai peluang bonus yang besar, karena bonus di sini diberikan 
sesuai dengan usaha para distributor. Ketika ada seorang distributor yang 
mempunyai downline dan saat bulan itu distributor tidak menjual produk 
sama sekali maka dia akan mendapatkan bonus ketika mampu untuk tutup 
poin, yang kemudian dihitungkan sesuai penjualan jaringannya. Namun 
ketika tidak mampu tutup poin maka tidak akan mendapatkan bonus sama 
sekali meskipun downlinenya dalam sisi penjualan sangat bagus.  
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6. Bonus yang diberikan oleh perusahaan kepada anggota (mitra usaha) harus 
jelas jumlahnya ketika dilakukan transaksi (akad) sesuai dengan usaha 
yang dilakukan oleh agen tersebut; 
Di NASA, para distributor sudah dibekali beberapa buku pedoman 
penjualan yang di dalamnya sudah dicantumkan pula mengenai 
perhitungan bonus. Bahkan para distributor sudah bisa menghitung 
bonusnya sendiri, dengan kata lain ada keterbukaan dalam perhitungan 
bonus ini, semua pihak dapat melakukannya. Sebenarnya perusahaan itu 
sebagai formalitas saja dalam menghitungkan bonus karena perusahaan 
mempunyai tanggungjawab dalam perhitungan bonus tersebut.  
Setiap bulannya, para distributor akan melaporkan data penjualan 
kepada stockist yang kemudian stockist melaporkannya kepada 
perusahaan. Penyerahan laporan tersebut dikirim melalui email, hal ini 
dilakukan untuk mengantisipasi adanya kekeliruan jika dilaporkan secara 
manual. Batas pengumpulan data omset penjualan adalah setiap tanggal 5 
di setiap bulannya. Mulai dari tanggal 5-18 di setiap bulannya, perusahaan 
melakukan perhitungan bonus dan statement bonus para distributor sudah 
bisa diterima setiap tanggal 20, di mana perusahaan sudah mengirimkan 
bonus melalui rekening para distributor. Dalam hal ini perusahaan tidak 
melayani pembagian bonus secara langsung dan tidak ada bonus khusus 
yang hanya bisa diambil di perusahaan.
94
 
                                                             
94
 Wawancara dengan Bapak Twaistrisna Hepiprana selaku divisi Technical Service pada 
13 Desember 2017 pukul 14.48. 
95 
 
 
Jadi bisa dikatakan bahwa PT. NASA dalam membagikan bonus sesuai 
dengan kinerja para distributor. Semakin banyak produk yang dijual maka 
semakin banyak pula bonusnya, begitu juga sebaliknya. 
7. Tidak boleh ada komisi atau bonus secara pasif yang diperoleh secara 
regular tanpa melakukan pembinaan dan atau penjualan barang dan atau 
jasa; 
Ketentuan kali ini hampir sama jawabannya dengan ketentuan-
ketentuan sebelumnya, di PT. NASA tidak menerapkan bonus secara pasif 
atau dengan kata lain passive income. Bonus bisa didapatkan ketika 
distributor mampu menjual produk, mengenai besaran produk yaitu sesuai 
dengan berapa banyak produk yang mampu dijualnya. 
Di PT. NASA diwajibkan untuk tutup poin karena untuk membangun 
rasa kepemilikan distributor kepada perusahaan. Tutup poin di sini yaitu 
dengan membeli produk perusahaan yang bisa untuk dikonsumsi secara 
pribadi seperti produk kosmetik, produk kesehatan, dan produk-produk 
lainnya. Hal ini dimaksudkan untuk membangun loyalitas saja. Tutup poin 
ini dilakukan setiap bulan.
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8. Pemberian komisi atau bonus oleh perusahaan kepada anggota (mitra 
usaha) tidak menimbulkan ighra’; 
Ighra’ di sini berarti daya tarik luar biasa yang menyebabkan orang 
lalai terhadap kewajibannya demi melakukan hal-hal atau transaksi dalam 
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rangka memperoleh bonus atau komisi yang dijanjikan.
96
 Para distributor 
di sini hanya akan diberi bonus ketika dia mampu menjual produk dan 
berdasar atas prestasinya. Dalam mendapatkan bonus tersebut, mereka 
tidak diperbolehkan seolah-olah memberikan lowongan pekerjaan baru 
kepada distributor yang ingin bergabung dalam bisnis ini. Hal ini dapat 
dilihat pada Buku Peraturan dan Kode Etik Distributor PT. Natural 
Nusantara BAB III Pensponsoran Distributor Baru poin 3 yang berbunyi: 
“Para distributor tidak boleh memasang iklan untuk mencari/memperoleh 
downline baru dengan cara yang mengesankan seolah-olah memberikan 
suatu lowongan pekerjaan baru”97 
9. Tidak ada eksploitasi dan ketidakadilan dalam pembagian bonus antara 
anggota pertama dengan anggota berikutnya; 
Dalam hal ini NASA sungguh sangat adil dalam memberikan bonus 
kepada distributor, karena bonus diberikan berdasar hasil kerja keras 
dalam menjual produk NASA. Jadi tidak menjamin distributor yang masuk 
lebih dulu menjadi anggota maka dia akan mendapat bonus lebih banyak. 
Terkait ada tidaknya eksploitasi, jelas di sini tidak ada eksploitasi sama 
sekali, karena dalam pembagian bonus, para distributor dapat menghitung 
sendiri dengan kata lain ada keterbukaan dalam penghitungan bonus 
tersebut. 
10. Sistem perekrutan keanggotaan, bentuk penghargaan dan acara seremonial 
yang dilakukan tidak mengandung unsur yang bertentangan dengan 
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aqidah, syariah dan akhlak mulia, seperti syirik, kultus, maksiat dan lain-
lain; 
Pada ketentuan kali ini, PT. Natural Nusantara setiap tahunnya tepat di 
tanggal 1 Oktober memberikan reward kepada distributor yang 
berprestasi. Reward tersebut berupa barang dan perjalanan wisata. Barang 
di sini adalah barang-barang yang mendukung para distributor dalam 
kegiatan pemasaran seperti mobil, motor, LCD, laptop, handycam, jaket 
dan lainnya. Sedangkan perjalanan wisata yang dapat dinikmati oleh para 
distributor adalah perjalanan umroh dan rencana mendatang di tahun 2020  
akan diadakan perjalanan ke Eropa, namun di sini distributor boleh 
memilih hendak digunakan untuk umroh kembali atau ke Eropa, yang 
pasti dari pihak perusahaan sudah menyediakannya. Pemberian reward di 
sini tidak lain untuk memotivasi para distributor.
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11. Setiap mitra usaha yang melakukan perekrutan keanggotaan berkewajiban 
melakukan pembinaan dan pengawasan kepada anggota yang direkrutnya 
tersebut; 
Dalam hal ini, para distributor mendapatkan pelatihan yang 
dilaksanakan rutin pada hari Sabtu. Pelatihan tersebut diantaranya 
pelatihan tematik tentang budidaya pertanian, peternakan, perikanan, 
kesehatan. Pelatihan tersebut tidak hanya untuk para distributor melainkan 
untuk konsumen dan masyarakat umum. Pelatihan tersebut dilaksanakan 
                                                             
98
 Wawancara dengan Bapak Twaistrisna Hepiprana selaku divisi Technical Service pada 
13 Desember 2017 pukul 14.48. 
98 
 
 
di PT. Natural Nusantara, bahkan pelatihan tersebut tidak dipungut biaya 
sepeserpun dengan kata lain gratis. 
Di samping itu ada juga pelatihan-pelatihan khusus untuk distributor 
diantaranya pelatihan motivasi, pelatihan marketing, pelatihan dalam 
peningkatan skill para distributor baik skill dalam hal penjualan online 
maupun offline, di mana pelatihan ini dilaksanakan satu sampai dua kali 
setiap bulannya. 
Dari pihak perusahaan juga menyiapkan divisi yang dapat memberikan 
pelayanan terhadap distributor yang dilakukan setiap jam kerja, yaitu 
mengadakan pelatihan, membimbing di lapangan dan juga sebagai sarana 
konsultasi. Divisi tersebut adalah divisi Technical Service, divisi ini 
disiapkan sebagai divisi terdepan dalam memberikan image perusahaan, 
maka semakin baik pelayanan Technical Service harapannya semakin 
semangat para distributor dalam menjual produk NASA dan semakin 
mantap para konsumen memakai produk NASA. 
12. Tidak melakukan kegiatan Money Game 
PT. Natural Nusantara dalam praktik bisnisnya tidak melakukan money 
game. Hal yang mendukung pernyataan tersebut adalah 
a. Tidak diwajibkan mencari distributor baru karena distributor di sini 
agar mendapatkan harga yang lebih murah dari harga konsumen 
b. Dalam perekrutan tidak ada komisi bagi distributor yang sudah 
terdahulu menjadi anggota dan biaya pendaftaran sangat terjangkau 
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c. Produk yang diperjualbelikan adalah produk yang berkualitas bagus 
dan ada sebagian yang sudah mendapat sertifikasi halal dari MUI 
Sedang dalam kegiatan money game: 
a. menggunakan sistem rekrutmen dengan cara mencari sebanyak-
banyaknya member baru karena mereka akan mendapatkan bonus 
langsung dari perekrutan tersebut 
b. biaya paket pendaftaran pasti mahal (ciri khasnya), karena sebagian 
digunakan untuk bonus rekrutmen 
c. produknya belum tentu mempunyai kualitas yang bagus99 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang penulis lakukan terhadap 
pelaksanaan fatwa DSN MUI No.75 tahun 2009 tentang pedoman penjualan 
langsung berjenjang syariah di PT. Natural Nusantara Yogyakarta, maka dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Sistem penjualan langsung berjenjang di PT. NASA yaitu sistem yang 
memberikan bonus kepada para distributor berdasarkan hasil penjualan 
produk dan omset jaringannya. Produk yang dijual sebagian sudah 
mendapat sertifikasi halal dari MUI. Di PT. NASA terdapat level-level 
distributor dan perusahaan tersebut sudah mendapatkan surat izin usaha 
perdagangan yang resmi. 
2. Pelaksanaan fatwa DSN MUI No.75 tahun 2009 tentang pedoman 
penjualan langsung berjenjang syariah di PT. NASA belum terpenuhi 
berdasarkan 12 ketentuan hukum yang telah tercantum dalam fatwa 
tersebut. Ada 1 poin yang belum dilaksanakan dalam perusahaan tersebut, 
yaitu pada ketentuan hukum yang kedua “barang atau produk jasa yang 
diperdagangkan bukan sesuatu yang diharamkan dan atau yang 
dipergunakan untuk sesuatu yang haram”, di PT. NASA produknya 
memang tidak digunakan untuk sesuatu yang haram, namun belum semua 
produk mendapatkan sertifikasi halal dari MUI hanya sebagian saja. 
 
 
101 
 
 
B. Saran 
Di akhir tulisan ini, penulis ingin menyampaikan saran-saran yang 
mungkin berguna bagi pembaca dari tulisan ini. Dalam penulisan penelitian 
ini, penulis hanya menggunakan sumber acuan fatwa DSN MUI No.75 Tahun 
2009 tentang Pedoman Penjualan Langsung Berjenjang Syariah saja, untuk 
kedepannya bisa juga dilakukan penelitian dengan acuan Peraturan Menteri 
Perdagangan Republik Indonesia No. 32/M-DAG/PER/8/2008 tentang 
Penyelenggaraan Kegiatan Usaha Perdagangan dengan Sistem Penjualan 
Langsung, karena peraturan ini sejalan dengan fatwa DSN MUI. Semoga 
penelitian ini bermanfaat dan bisa memberikan kontribusi terhadap khasanah 
ilmu pengetahuan. 
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Hasil wawancara dengan Bapak Joni Riyanto (Manager Technical service 
dan Public Relation) 
Pak Joni       : Sistem pemasaran NASA itu menggunakan sistem marketing 
namanya network marketing gitu mbk ya, network marketing yang 
juga sering dikenal dengan multi level marketing, kemudian di 
dalam sistem network marketing ini dikenal dengan status 
distributor, ada distributor dan stockist, jadi  perusahaan ke 
stockist, stockist ke distributor, baru distributor ke konsumen mbk 
itu hirarkinya ya. Kemudian yang kedua dari sisi jenjang karir, ada 
level, digambarkan saja ya mbk ya, kalo ini distribusi itu meliputi 
perusahaan, perusahaan melayani stockist kemudian melayani 
distributor kemudian kalo dari sisi karir, karir distributor ini ada 
level distributor, manager, silver manager, gold manager, pearl 
manager, emerald manager, diamond director, executive diamond 
director, double diamond director, crown diamond director, 
bingung nggak mbk? 
Mira           : Enggak itu sudah baca-baca sih Pak kemarin 
Pak Joni     : Sudah ya? Itu jenjang karirnya. Kemudian yang ketiga tentang 
rabat sudah dibaca? 
Mira           :  Rabat sudah 
Pak Joni     : Oke ya, itu informasi dasar tentang sistem marketingnya NASA. 
Network marketing ada dua distribusi dan karir distributor, Mbk 
Mira bisa perjelas ni lewat buku yang dimaksud peringkat ini apa 
ya. Nanti rabat ya Mbk, ada rabat apa rabat apa gitu apa namanya 
sebagai komponen yang menyusun konsep network marketingnya 
NASA. Kemudian yang kedua pertanyaannya adalah mengapa 
NASA memilih network marketing? Sudah pernah dijelaskan 
belum? 
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Mira           :  Aaaaa beluum begitu detail Pak. 
Pak Joni     : Jadi pertanyaan mengapa bisa saya simpulkan menjadi 4 hal Mbk, 
yang pertama karena edukasi, kedua ekonomi kerakyatan, ini sudah 
dibahas belum Mbk? 
Mira           : Belum Pak 
Pak Joni     : Yang ketiga adalah pemerataan dan keadilan, yang keempat itu 
adalah neonasionalisme. Nah ada 4 prinsip yang nanti sebagai 
kesimpulan yang Mbk Mira bisa jabarkan. Nah sebelum berangkat 
ke sini sebenarnya kan ini semua dipengaruhi oleh satu kondisi 
objek, objek itu tanaman, ternak, ikan dan juga manusia gitu ya. 
Yang kedua adalah subjek, ketiga adalah pola pikir, mental, 
komunikasi, IPTEK dan modal. Kita berangkat dari sini dulu Mbk, 
jadi kita bicara latar belakang dulu ya. Jadi ini komponen ini latar 
belakang, nah latar belakangnya bahwa waktu NASA didirikan 
dalam kondisi di mana objek tanaman, ternak ikan produktifitas 
masih rendah. Solusinya itu adalah dengan mengembangkan 
inovasi teknologi dan penerapan budidaya yang benar, insyaAllah 
itu dengan budidaya yang benar ditopang dengan teknologi seperti 
pupuk, hormon, pestisida organik dan sebagainya itu bisa 
meningkat produktifitasnya. Secara subjek ini memang berat 
karena pola pikir, mental motivasi itu harus diupgrade ditingkat 
pelakunya. Nah yang dipikirkan oleh NASA adalah bagaimana 
mengupgrade itu, dengan konsep dan sistem apa begitu. Karena 
kalo kita bicara bisnis itu dihadapkan pada dua konsep marketing 
yang ada yaitu konsep konvensional marketing dan konsep 
network marketing. Nah kami mengkaji bahwa bukan salah dan 
benar tapi bagaimana kami mempunyai sebuah prinsip bagaimana 
sebuah bisnis itu bisa mengedukasi masyarakat dari sisi pola 
pikirnya, mentalnya, motivasi, ilmu pengetahuan teknologi ya itu 
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teredukasi di situ. Yang kedua bagaiman bisnis yang bisa 
melibatkan siapapun, kapanpun, di mana pun bisa terlibat dalam 
bisnis itu. Bukan hanya mereka yang punya modal uang dan punya 
kekuasaan yang bisa ikut bisnis, tapi kami ingin melibatkan 
masyarakat secara keseluruhan. Yang ketiga adalah pemerataan 
dan keadilan, jadi kami melihat didalam konsep sitem bisnis 
konvensional itu selama ini sudah bagus tapi hierarkinya yang 
terlibat hanya itu-itu saja, selama dia di atas ya selamanya akan di 
atas. Nah kami menciptakan sebuah konsep bisnis itu meskipun dia 
ada di bawah, lini bawah, baru saja gabung, tapi punya peluang dan 
potensi yang sama untuk bisa mengalahkan yang sudah terdahulu 
gabung. Nah itu semuanya kajian kami mengarah bahwa, ya 
dengan cara network marketing. Kemudian apa kaitannya dengan 
neonasionalisme, kami memahami bahwa saat ini perang kita 
bukan perang fisik tapi perang ekonomi, jadi kita harus bisa 
membangun sebuah benteng sistem untuk melawan sistem network 
dari luar. Nah jadi 4 alasan ini yang memperkuat NASA untuk 
menggunakan network marketing atau multi level marketing. Nah 
ini terkait dengan latar belakang. Kemudian bedanya dengan 
konvensional seperti apa, bedanya ya kita cukup efisien di dalam 
membuat rantai distribusi. Kemudian yang kedua, dalam rangka 
mengupgrade edukasi ekonomi kerakyatan pemerataan dan 
sebagainya ini lebih efektif, efisien dan relatif lebih cepat 
dibandingkan dengan konvensional. Ini nilai tambah yang kami 
maksud disbanding dengan konvensional marketing. dan kami 
bukan bermaksud untuk menyalahkan tidak, tapi yang kami 
maksudkan adalah network marketing sebagai pelengkap 
konvensional marketing. 
Mira         : Baik Bapak terimakasih atas wawasannya mengenai NASA. 
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Pak Joni   : Iya Mbk Mira sama-sama, semoga dapat bermanfaat untuk 
kedepannya. 
 
Hasil wawancara dengan Bapak Twaistrisna Hepiprana (divisi Technical 
Service) 
Mira : Baik Pak, di sini untuk memenuhi persyaratan skripsi saya mau 
mewawancarai Bapak mengenai skripsi saya. Hal pertama yang 
akan saya tanyakan adalah di sini itu kan perusahaannya 
perusahaan umu, tapi di dalamnya sudah sedikit menerapkan 
prinsip syariah bukan sedikit sih bahkan mau keseluruhan 
menerapkan prinsip syariah tapi kemarin-kemarin saya sudah 
sedikit tanya ke Bapak, tapi saya ingin memastikan lagi. Di sini 
itu objek transaksinya itu kan bener-bener terjadi ya Pak, terus 
barangnya itu bukan barang yang diharamkan karena juga 
sebagian sudah ada label halal dari MUI, yang selanjutnya 
apakah ada unsur gaharar, maysir, riba seperti itu Pak, apakah 
ada? 
Pak Hepi : Baik terimakasih, perkenalkan saya Hepiprana, saya di PT. 
NASA adalah sebagai kalo kaitannya dengan sistem divisi humas 
saya staf Humas PT. Natural Nusantara di mana managernya Pak 
Joni kemudian kalau untuk fungsionalnya saya di Technical 
Service bagian peternakan. Baik terimakasih Mbk Mira ini sudah 
pertanyaannya kaitannya dengan, kaitannya dengan bagaimana 
prinsip syariah dalam PT. Nasa, sebenarnya memang PT. NASA 
tidak mencantumkan sebagai sebuah perusahaan syariah. Kalau 
kemudian kita melaksanakan istilahnya melaksanakan sebuah 
proses kegiatan perdagangan di PT. NASA memang sudah 
menyesuaikan dengan peratutan kementrian perdagangan yang 
ada, terutama mengarah pada kementrian perdagangan tata aturan 
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penjualan perusahaan swasta. Kalau dikaitkan dengan bagaimana 
prinsip syariah dalam Perusahaan NASA, itu pada dasarnya 
mungkin terjadi irisan, relasi ya, meskipun pada awalnya sekali 
lagi kita tidak melebelkan perusahaan kami sebagai perusahaan 
syariah. Tetapi Alhamdulillah dengan perusahaan kita seluruh 
sebagian besarnya adalah muslim dan pimpinan kami itu adalah 
pimpinan yang memiliki komitmen untuk bagaimana memiliki 
bisnis yang barokah, sehingga kami melakukan sebuah prinsip 
yang bagaimana nilai-nilai Islam itu ada dalam bisnis kami, 
meskipun itu tidak menjadi sebuah model atau sebuah tanda 
bahwa kami adalah perusahaan syariah. Sehingga saya berterima 
kasih kepada Mbk Mira yang kemudian ingin melihat perusahaan 
kami dari segi  perspektif syariah. Saya sendiri berharap karena 
Mbk Mira memang sudah mengetahui, harapannya saya Mbk 
Mira mengetahui prinsip perusahaan penjualan langsung seperti 
kami ini yang syariah bagaimana. Kalau kita merujuk kepada 
fatwa Komisi MUI DIY yang ada, yang kebetulan kami sudah 
mempuyai literaturnya, Alhamdulillah kami ternyata memenuhi 
kriteria perusahaan MLM yang dikatakan baik oleh MUI DIY. 
Contoh satu adalah menurut MUI MLM yang benar, yang 
pertama adalah memiliki surat izin usaha penjualan langsung 
SIUPL, kami sudah memilikinya. Kedua, menurut MUI yang 
dikatakan MLM yang benar, adalah yang keuntungan dan 
keberhasilan distributor MLM sepenuhnya ditentukan oleh hasil 
kerja keras dalam bentuk pembelian dan penjualan produk 
perusahaan yang dihitung berdasarkan hasil penjualan pribadi 
dan anggota jaringannya. Ini sudah kami lakukan, bahwa 
keuntungan bonus yang diterima oleh para distributor NASA, 
semuanya berdasarkan hasil kerja keras dalam menjual produk 
NASA. Itu sudah, istilahnya sistem yang kami buat. Jadi di 
NASA ini memiliki sistem yang sudah yang sudah 
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dikomputerisasi, bahwa penghitungan bonus distributor 
berdasarkan hasil penjualan produk NASA oleh setiap distributor 
yang memang sudah menyatakan resmi sebagai distributor 
NASA. Ketiga, biaya pendaftaran murah dan bisa 
dipertanggungjawabkan, NASA itu memiliki syarat bahwa 
seseorang yang akan menjadi distributor NASA harus mendaftar 
terlebih dahulu, salah satu syaratnya adalah membeli paket 
pendaftaran senilai Rp 200.000 yang berisi buku panduan 
pengetahuan produk, daftar harga, buku panduan kode etik atau 
tata cara bagi seorang distributor NASA, jika mereka melanggar 
kode etik, aturan hak dan kewajibannya dapat kita cabut 
keanggotaanya kedistributirannya apabila terbukti melanggar. 
Kemudian di dalam paket pendaftaran itu juga ada kartu anggota, 
VCD company profile, ada 3 produk, produk pertanian, 
kesehatan dan kecantikan. Dimana kalo kita liat dari paket 
pendaftaran ini dilihat dari biaya produksinya dihitung secara 
produknya saja, harga konsumen yang ada dalam paket itu 
nilainya lebih dari Rp 200.000. Sehingga kami sangat yakin 
bahwa biaya pendafatran ini dalam kategori murah, mohon maaf 
bukan seperti MLM yang sering ada di masyarakat yang 
kemudian mereka merasa tertipu dengan model MLM yang 
hanya kedoknya saja dengan model pendaftaran dengan harga 
tinggi bisa sampai jutaan, karena itu sebetulnya hanya bonus 
untuk mereka yang mencari member. Sedangkan kita Rp 200.000 
itu betul-betul untuk biaya paket pendaftaran bukan semata-mata 
untuk bonus mereka yang mencari member. Jadi itulah beda 
kami, sehingga kami yakini bahwa alhamdulillah kita selama 
berjalan sampai saat ini ini kita menerapkan sistem yang benar. 
Dan alhamdulillah sesuai dengan petunjuk fatwa MUI. Keempat, 
upline dalam mengembangkan jaringan di bawahnya harus 
disertai dengan upaya pembinaan, pengawasan dan keteladanan 
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dan itu yang terbukti. Bahwa di NASA untuk posisi diamond, 
peringkat 4 yang paling atas sudah ditugasi perusahaan untuk 
membina jaringannya, kalau ingin sukses di NASA maka mereka 
harus membina jaringannya, kalau tidak mau maka kami yakini 
dan kami sudah lihat selama ini datanya kalau ada jaringan 
pemasaran upline tidak peduli dengan downline biasanya 
bonusnya tidak akan besar, dan juga biasanya pun karna tidak 
ada kerjasama antara downline dengan upline, biasanya tidak 
berjalan lama. Entah kemudian downlinenya yang mundur atau 
uplinenya yang mundur. Kelima larangan principal dalam bisnis 
adalah memperjual  komoditas yang tidak halal. Alhamdulillah di 
NASA, yang kita kedepankan adalah menjual produk dan seperti 
disampaikan Mbk Mira tadi, produk-produk kami itu adalah 
produk-produk herbal, organik dan halal bahkan sudah ada 
labelisasi MUI nya. Kemudian mengenai transaksi ribawi, 
maysir, gharar, dzulm dan juga investasi haram. Alhamdulillah 
kami yakini bahwa prinsip kami di sini adalah hampir sama 
dengan prinsip memberikan kemanfaatan bagi seluruh pihak. Jadi 
bagi hasil, bahkan kami mengatakan bahwa sistem kami di 
NASA ini adalah bagi hasil berdasarkan omset penjualan. 
Dengan kata lain bahwa sudah jelas dan itu seperti akad, jadi 
kalau seseorang mau masuk NASA, mereka akan membaca buku 
panduan produk, di mana di situ sudah seperti akad dalam prinsip 
keuangan syariah umpamanya di BMT. Di buku panduan sudah 
dijelaskan mengenai bonus-bonus dan bagaimana penghitungan 
bonus berdasarkan penjualan para distributor. Jadi mereka bisa 
melakukan penghitungan sendiri berapa bonus yang didapatnya. 
Dengan kata lain kita ada keterbukaan semua pihak bisa 
melakukan penghitungan sendiri tidak kemudian sembunyi-
sembunyi. Jadi kita sudah keterbukaan di situ, jadi mereka sudah 
tau bagaimana caranya meningkatkan bonusnya, sebenarnya kita 
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melakukan penghitungan bonus itu secara formalitas. Karena 
perusahaan punya tanggungjawab bagaimana menghitungkan 
bonus atau penghitungan penjualan para distributor. Jadi kami 
tidak ada unsur ribawinya karena kita seperti sudah ada akad dari 
awal, mereka setuju atau tidak, kalau tidak ya sudah tidak perlu 
menjalankan bisnis NAA, kalau tertarik saya yakin mereka akan 
jalan.  
Mira : Pak boleh bertanya nggak? 
Pak Hepi : Boleh silahkan. 
Mira : Bonus itu diterima setiap tanggal berapa jadi missal 
penghitungannya itu tanggal berapa dan diberikan tanggal 
berapa? 
Pak Hepi : Di NASA itu ada sistem pelaporan bulanan, jadi para distributor 
yang mereka melakukan pembelian produk NASA untuk dijual 
kembali atau dipakai sendiri itu mereka setiap bulannya akan 
melaporkan kepada stockist, jadi sistemnya, distributor akan 
melaporkan pada stockist-stockistnya nah stockist mereka  itu 
akan mengumpulkan data penjualan distributor dan kemudian 
melaporkan ke perusahaan yang kemudian perusahaan akan 
menghitungkan bonus mereka. Paling lambat pengumpulan data 
yaitu setiap tanggal 5 awal bulan, itu batas untuk pengumpulan 
data omset penjualan para distributor. Kemudian oleh perusahaan 
mulai dari tanggal 5-18 itu dilakukan perhitungan bonus mereka 
dan akan dikeluarkan statement bonus mereka itu setiap tanggal 
20. Setiap tanggal 20 mereka sudah bisa melihat bahkan 
menerima bonus mereka yang dikirim lewat rekening yang 
ditransfer oleh perusahaan berdasarkan laporan data para 
distributor. 
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Mira : Kemudian Pak, apakah ada pengecualian bonus yang memang 
harus di ambil dikantor atau memang semuanya ditransfer lewat 
rekening? 
Pak Hepi : Hampir sebagian besar ditransfer, NASA tidak melayanai tunai. 
Semua hasil penghitungan bonus dilakukan secara komputerisasi 
jadi bukan manual bahkan sekarang kita sudah menganut IT, jadi 
para distributor itu melaporkan laporannya melalui email, jadi 
kita tinggal copy paste saja. Terkadang manual itu ada terselip 
angka, angka kurang atau lebih. Lalu di copy paste oleh divisi 
rabat karena data lebih akurat, kemudian dimasukkan ke dalam 
rumus komputerisasi yang ada dikantor dan sudah keluar 
bonusnya berapa. Dan itu bisa dihitung oleh distributor sendiri 
sehingga mereka bisa mencocokkan antara menghitung sendiri 
dengan yang dikeluarkan perusahaan. Dengan sistem 
keterbukaan ini alhamdulillah setiap bulan kami rata-rata 
mendapat tambahan 2000 distributor baru. 
Mira : Kalau boleh tau sampai saat ini berapa junmlah keseluruhan 
distributor sama stockist? 
Pak Hepi : Mungkin bisa sampai ratusan ribu yang daftar ke NASA dari 
awal NASA berdiri tahun 2002 sampai sekarang, yang aktif 
mungkin sekitar 70.000-80.000 distributor yang melakukan 
penjualan/pemasaran karena ada yang gabung NASA itu untuk 
dipakai sendiri. Apa sih keuntungannya yang jadi distributor 
NASA dengan dipakai sendiri? Yaitu mereka hanya dapat harga 
murah saja, mereka kalau bukan distributor maka mereka pakai 
harga konsumen, harga distributor lebih murah dibandingkan 
dengan harga konsumen. 
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Mira : Kemudian itu Pak, itu kan kalau kayak gitu biasanya ada 
semacam pelatihan gitu Pak nah itu dilakukan setiap apa Pak atau 
ada yang rutin atau gimana? 
Pak Hepi : Kalau di NASA Alhamdulillah pelatihan untuk distributor atau 
konsumen itu sangat rutin. Kita setiap Sabtu itu ada pelatihan 
tematik tentang budidaya pertanian, peternakan, perikanan, 
kesehatan manusia, baik untuk distributor maupun konsumen 
atau masyarakat umum dan itu gratis di kantor PT. Natural 
Nusantara Yogyakarta. Sedangkan untuk pelatihan lain itu juga 
banyak sekali, pelatihan motivasi, marketing, pelatihan 
meningkatkan skill kemampuan para distributor, skill dalam hal 
penjualan secara online maupun offline itu kita sangat rutin juga 
hampir 1-2 kali setiap bulannya. Pelatihan atau istilahnya success 
story, jadi mereka bisa melihat langsung bagaimana contoh para 
distributor yang sudah sukses untuk memberikan inspirasi kepada 
mereka untuk sukses juga, nah itu setiap sebulan sekali bahkan 
sampai dua kali. 
Mira : Untuk pembinaannya itu selain ada pelatihan-pelatihan itu, di 
kantor itu juga ini kan Pak melayani distributor yang akan 
konsultasi apa tidak? 
Pak Hepi : Melayani. Kita setiap jam kerja apalagi divisi kami, divisi 
technical service inilah divisi yang disiapkan oleh perusahaan 
sebagai garda kedepan. Kita diberikan tugas memang utuk 
memberikan pelayanan kepada para distributor. Baik itu 
memberikan pelatihan, menerima konsultasi, membimbing di 
lapangan itu sudah menjadi bagian tugas dari technical service 
yang oleh perusahaan sebagai divisi terdepan dalam memberikan 
image kepada perusahaan, citra kepada persahaan. Sehingga 
semakin baik pelayanan divisi technical servise harapannya juga 
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semakin semangat para distributor untuk menjual produk NASA 
dan semakin mantap para konsumen memakai produk NASA. 
Mira : Kemudian itu Pak di dalam itu kan kayak ada jenjang karir, nah 
itu setiap ada seseorang yang misalnya lebih bisa naik naik naik 
gitu kan mesti ada penghargaan ya Pak, itu berupa apa Pak? 
Maksudnya kayak kerohanian, umroh kayak gitu Pak….. 
Pak Hepi : Alhamdulillah setiap tahun perusahaan memberikan reward ya 
kepada distributor yang berprestasi, tepatnya pada setiap tanggaal 
1 Oktober karena bertepatan dengan miladnya PT. NASA. Baik 
dalam bentuk barang maupun dalam bentuk perjalanan wisata, 
kalau dalam bentuk barang kami memang memberikan hadiah 
barang bagi distributor yang berprestasi yang mendukung 
pemasaran mereka, seperti mobil, motor, LCD, laptop, 
handycam, jaket yang juga kaitannya dengan penapilan mereka. 
Kalau yang perjalanan wisata umroh itu ada di tahun-tahun awal, 
bahkan sekarang tahun 2020 itu ada di brosurnya untuk 
perjalanan ke Eropa, tapi mereka bisa memilih kalau yang mau 
wisata rohani juga bisa tapi mita juga membuka untuk yang ke 
Eropa. Jadi kita memberikan reward itu sebagai motivasi bagi 
mereka. 
Mira : Kemudian biasanya kalau kayak gitu kan ada semacam tutup 
poin, nah itu bagaimana Pak, tutup poin itu dilaksanakan? 
Pak Hepi : Tutup poin itu sebenarnya begini, untuk membangun rasa 
kepemilikan mereka terhadap NASA jadi tutup poin itu 
sebenernya mereka membeli produk yang sebenarnya bisa 
mereka pakai sendiri. Tutup poin ini dalam rangka distributor itu 
memiliki rasa kepemilikan yang tinggi terhadap usaha yang 
mereka geluti. Meskipun sekali lagi tutup poin kami itu tidak 
tinggi ya sebenarnya itu sangat terjangkau sekali karna 
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memamng itu bisa yang mereka belikan adalah produk-produk 
yang dipakai sehari-hari, seperti sabun, shampoo, kosmetik 
kemudian juga semacam produk-produk rumah tangga, kecap, 
sabun cuci itu kan kita juga ada. Nah itu mereka membeli produk 
itu saja sudah bisa tutup poin, jadi sangat terjangkau sekali tutup 
poin kita. Itu dalam rangka, hanya kita tu ingin mengetahui 
emangat mereka rasa kepemilikan distributor terhadap NASA. 
Mira : Apakah tutup poin ini diwajibkan? 
Pak Hepi : Wajib Mbk, memang kita wajib itu sebagai ya itu tadi, itu 
menjadi semacam ini ya karna istilahnya tutup poin ini setiap 
bulan mereka lakukan itu kan memang sebenarnya itu 
dihitungkan lagi, tutup poin itu kan ada poinnya, nah itu 
dihitungkan lagi untuk mereka, kita hanya ingin melihat loyalitas 
saja. Loyalitas para distributor untuk kemudian setiap bulan 
laporan karena dengan tutup poin mau nggak mau setiap bulan 
mereka laporan, jika tidak ada tutup poin kadang mereka nggak 
mau laporan, mereka mengumpulkan poin dalam waktu 
berbulan-bulan mereka biasanya ada seperti ini. Kita ada 
kebijakan tutup poin sekali lagi tujuannya tidak lain untuk 
loyalitas saja, loyalitas mereka untuk menggunakan produk-
produk NASA untuk keperluan mereka sendiri, meskipun  ketika 
tutup poin itu produknya dijual kembali juga boleh sekali. 
Mira : Pak itu kan biasanya kalo di MLM kebanyakan itu kan anggota 
yang lebih dulu masuk bonusnya banyak, nah itu gimana di 
NASA? 
Pak Hepi : Di NASA adil sekali ya, yang berhasil membina, jadi yang 
menjadi indikatornya adalah mereka yang beromset dan mereka 
yang berhasil membina. Jadi kalau mereka nggak beromset 
nggak membina ya dua indikator ini, ya mereka nggak ada 
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bonus. Jadi harus memenuhi dua syaarat itu, mereka beromset 
dan mereka membina, kalau membina itu udah wajib. Di NASA 
tidak ada yang tidak membina, boleh dicek ya dia tidak membina 
tapi bonusnya besar, mungkin kalau ada sangat kecil sekali 
itupun kalo mempunyai kaki,  tapi saya rasa akan sulit, dia 
memiliki bonus besar kalau dia nggak membina, dia harus 
membina baru punya bonus besar, jika dia tak membina 
bonusnya saya yakin nggak akan besar. Sehingga di NASA 
banyak terjadi para downline yang serius menjual dan membina 
maka bonus mereka itu lebih besar daripada uplinenya, di NASA 
sudah banyak sekali terjadi seperti itu, mereka yang membina 
dan beromset maka merekalah yang bonusnya besar. Tapi kalo 
mereka hanya sekedar menunggu, tidak beromset apalagi tidak 
membina saya yakin bonusnya kecil dan mereka akan kalah 
dengan downline-downlinenya. 
Mira : Jadi yang lebih dulu masuk itu nggak menjamin ya Pak? 
Pak Hepi : Tidak menjamin. Dengan catatan yang masuk pertama kali 
tidak menjamin bonusnya paling besar. Di sini sudah terbukti, 
yang pertama pun bisa kalah dengan yang bawahannya, sudah 
terbukti, termasuk orang pertama yang masuk di NASA ya. Ada 
orang yang bergabung di NASA pertama kali bonusnya juga 
kalah dengan downlinenya, kenapa? Karena downlinenya punya 
keseimbangan pemasaraan. Karena di NASA ini kalau pengen 
besar bonusnya mereka membina minimal dua jaringan 
kemudian dibina itu akan besar bonusnya dibandingkan seorang 
upline hanya punya satu jaringan meskipun omsetnya besar. Jadi 
kalau mau bonusnya besar adalah pemerataan omset setiap 
jaringan. Jadi kalau seseorang itu mempunyai jaringan tiga atau 
dua minimal tapi semuanya aktif menjual maka bonusnya akan 
lebih besar dibandingkan kalo mereka yang hanya membina 
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cuma satu jaringan. Jadi di sini di NASA lebih mengedapkan 
kepada keseimbangan penjualan produk-produknya. Jadi intinya 
mereka yang beromset tinggi dan bisa membina jaringan 
pemasarannya maka bonusnya lebih besar. Nah ini  prinsip bagi 
hasil, jadi kita di sini keadilan ya di mana transaparan, adil, 
semua orang bisa menghitung bonusnya sendiri mereka juga tahu 
gimana syarat-syaratnya gimana besar bonusnya dan mereka 
haarus membina, kalu mereka nggak mau membina maka nggak 
akan besar bonusnya dan mereka harus juga beromset.  
Mira : Tutup poinnya itu gimana Pak? 
Pak Hepi : Jadi 100 PV, kalau dirupiahkan sekitar Rp 200.000 sampai Rp 
300.000, itu perbulan ya. 
Mira : Apa yang Bapak ketahui tentang money game itu Pak? 
Pak Hepi : Money game itu kan sebenarnya sistemnya adalah rekrutmen, 
mereka mencari sebanyak-banyaknya member-member baru 
karena mereka akan mendapatkan bonus langsung dari setiap 
orang yang bergabung menjadi member money game itu. Jadi ciri 
khasnya money game itu apa? Biaya paket pendaftarannya itu 
mesti mahal, kenapa? Sebagian dari paket pendaftarannya itu 
digunakan untuk bonus pendaftaran, rekrutmen istilahnya gitu. 
Di NASA paket dua ratus ribu itu nggak ada bonus rekrutmen, 
jadi tidak ada alokasi untuk kalo mengajak orang dapat sekian, 
wong angka dua ratus ribu itu sudah kecil kok, mau dibagi lagi 
kan kecil sekali. Jadi ciri khas biasanya money game itu biaya 
pendaftarannya mahal, karena untuk mau dibagi, nanti ada sekian 
ratus ribu untuk diberikan kepada orang lain yang berhasil 
menjadi membernya. Nah inilah yang kemudian banyak akhirnya 
merugikan masyarakat yang apalagi mereka jual itu produknya 
bukan produk yang berkualitas. Jadi produk itu hanya sekedar 
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untuk pemanis saja supaya kemudian mereka ini bisa merekrut 
orang saja, agar kemudian orang itu bisa merekrut orang. Padahal 
mohon maaf, barang yang mereka jual itu tidak terlalu bagus tapi 
yang mereka kejar adalah merekrur orang supaya mendapat 
bonus dari biaya pendaftaran, naah seperti itu. 
Hasil wawancara dengan Bapak Agus Hakim (divisi Technical Service) 
Mira : Bapak mau tanya terkait hubungan downline dengan upline dan 
terkait beberapa bonus yang diterima seseoang distributor, itu 
gimana ya Pak? 
Pak hakim : Jadi kalo jenjang karir di dalam marketing plan perusahaan multi 
level seperti NASA ini kan bukan jabatan yang tetap, artinya itu 
dinamis berdasarkan pencapaian akumulasi omset yang 
dikumpulkan. Bukan seperti di perusahaan pada umumnya ada 
posisi manager, supervisor itu kan posisi yang tetap, tidak berubah, 
akan berubah kalau ada surat keputusan tertentu dari top 
management misalnya. Tapi dalam jabatan atau karir di dalam 
struktur marketing plan NASA ini adalah jenjang jabatan yang 
dinamis karena berdasarkan perhitungan akumulasi poin yang 
dikumpulkan dan penyusunan jaringan yang dilakukan. jadi 
seseorang bisa saja saat ini menjadi manager lalu meningkay 
menjadi gold manager karena pada bulan berikutnya sudah tercapai 
untuk mencapai gold manager tersebut gitu. Kemudian jadi 
hubungannya bukan merupakan hubungan antara atasan dan 
bawahan jadi hanya sebuah karir yang bersifat individual. 
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Kemudian perhitungannya untuk rabat, setiap jenjang karir itu ada 
hak-hak yang baru di posisi sebelumnya tidak didapatkan taoi 
ketika mencapai posisi tertentu ada hak baru lagi yang ia dapatkan 
untuk mendapatkan dalam perhitungan bonus. Hak-haknya itu 
bersifat sudah pasti, jadi istilahnya itu ketika mencapai peringkat 
manager atau diamond misalnya, orang itu mendapatkan 
penghasilan terteentu misalnya, atau katakanlah dia mempunyai 
gayung yang baru untuk mengambil air di sumur. Tetapi berapa 
jumlah penghasilan pada saat itu berdasarkan berapa omset yang 
dihasilkan pada bulan itu. Dan ini juga bersifat dinamis, misalnya 
seorang sudah mencapai peringkat manager di bulan Januari dia 
punya hak untuk mengambil rabat atau bonus yang sudah 
ditetapkan untuk peringkat manager, sehingga di bulan Januari 
dapat penghasilan dari omset manager, tapi di bulan Februari 
omsetnya turun jatuh, maka secara jabatan tetap menjadi manager 
tapi hak-haknya menjadi manager tidak dapat karena omsetnya 
tidak mencapai syarat mencapai manager tadi. 
Mira  : Maksudnya hak-haknya itu gimana Pak? 
Pak Hakim : Ya hak-haknya itu begini, setiap peringkat itu kan mendapatkan 
rabat apa rabat apa gitu lo. Seorang distributor kan mendapatkan 
rabat distributr misalnya. 
Mira : Ooo itu ya Pak rabat pembangunan, break away kayak gitu-gitu 
Pak? 
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Pak Hakim : Nah itu kan baru dicapai pada tingkat-tingkat tertentu. 
Peringkatnya dapat, tapi kalo haknya actual bulan itu berdasarkan 
omset. Kalo tidak punya omset sama sekali ya tidak mendapatkan 
hak sama sekali juga. Jadi omsetnya harus terpenuhi sesuai 
peringkatnya baru mendapatkan hak tertentu. 
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